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El Objetivo del presente plan de negocios es determinar la viabilidad comercial, técnica, 
legal para la creación de una empresa operadora de turismo con destino a la Reserva Pai-
sajista Nor Yauyos Cochas ubicado en Yauyos Provincia de Lima, como una nueva alter-
nativa para el turista limeño que busca salir de la rutina a pocas horas de la capital Limeña. 
Siendo este un destino que se está convirtiendo en uno de los principales atractivos por 
los viajeros, debido a sus hermosos paisajes, cascadas y animales en su habitad natural.  
 
Como característica principal del servicio es que el turista no tenga que preocuparse por 
los ajetreos que involucra planear un viaje y que solo disfruten del destino. Para ello se le 
brinda todas las comodidades que el viaje exige. Además, el turista tiene la ventaja de no 
repetir la ruta de regreso por lo que conocerá más lugares en un solo viaje, esta ruta de 
retorno, llevará el nombre de “ruta de los nevados”.  
 
El servicio está dirigido a personas que comparten el gusto por hacer turismo, que tienen 
las edades entre los 23 a 47 años de edad y pertenecen al nivel económico A, B y C de la 
ciudad de Lima. Las estrategias de comercialización se realizarán a través de los medios 
digitales, mediante promociones de esa manera lograr que nuestro servicio se posicione 
en el mercado.  
 
Nuestra oficina estará estratégicamente ubicada cerca de los principales centros comer-
ciales en el distrito de los olivos, en un área de 35 m2. Teniendo una ubicación cercana a 
los principales centros comerciales del distrito. La empresa estará conformada por dos 
accionistas, una gerencia general, jefe comercial, asesor de ventas en servicios turísticos 
y guía turístico.  
 
Desde el punto de vista ambiental se identificó las externalidades negativas y positivas 
que podrían afectar a los factores ambientales se utilizó una herramienta (IRA) correcta 







Mediante el estudio financiero se determinó que el financiamiento será de S/34,323.03 
del cual un 58% es propio y un 42% financiado por una entidad bancaria y el capital de 
trabajo es de S/22,822.14; el punto de equilibrio mensual es de 1118 unidades de arreglos 
y en el detalle el punto de equilibrio de un ramo pequeño es de 93 paquetes de viajes, 56 
del paquete 1 Llapam y 37 del paquete 2 Aventurero. Realizando una proyección a 5 años 
obteniendo un VAN E de S/. 67,103.07; VANF de S/. 66,081.30; TIR E de 64%, TIR F 
de 82% y un periodo de recuperación de 1 año 5 meses y 18 días. 









The Objective of this business plan is to determine the feasibility of commercial, tech-
nical, legal and for the creation of an operating company of tourism with destination to 
the Reserve Landscape Nor Yauyos Cochas located in Yauyos Province, Lima, as a new 
alternative for the tourist in lima that seeks to get out of the routine to a few hours of the 
capital Lima. This being a destination that is becoming one of the main attractions for 
travelers, due to its beautiful landscapes, waterfalls and animals in their natural habitat.  
 
As a main feature of the service is that the tourist does not have to worry about the hustle 
that involves planning a trip and just enjoy the destination. To do this, we provide all the 
amenities that the journey entails. In addition, the tourist has the advantage of not repeat-
ing the same route back so that you will learn more places in a single trip, this return path 
will carry the name of “route of the mountains”. 
The service is aimed at people who share the taste for sightseeing, with ages between 23 
to 47 years of age and belong to the economic level A, B, and C of the city of Lima. The 
marketing strategies will be carried out through the me-god digital, using promotions that 
way ensure that our service is positioned in the market.  
 
Our office will be strategically located near the major shopping centers in the district of 
the olive trees, in an area of 35 m2. Having a location close to the main shopping centers 
of the district. The company shall be formed by two shareholders, a general manager, 
sales manager, sales consultant in tourism services, and tourist guide.  
 
From the environmental point of view is identified externalities negative and positive that 
could affect the environmental factors, we used a tool (IRA) correct to identify the index 








Through the financial study it was determined that the financing will be S / 34,323.03 of 
which 58% is owned and 42% financed by a banking entity and the working capital is S 
/ 22,822.14; The monthly equilibrium point is 1118 units of arrangements and in detail 
the equilibrium point of a small bouquet is 93 packages of via-jess, 56 of the package 1 
Llapam and 37 of the package 2 Adventurer.  Making a projection to 5 years obtaining a 
VAN E of S /.  67,103.07; VANF of S /.  66,081.30; IRR of 64%, IRR of 82% and a 








1.1. Planteamiento del problema u oportunidad. 
A lo largo de los años, “el sector turismo ha tenido un continuo crecimiento y una pro-
funda diversificación, hasta convertirse en uno de los sectores económicos que crecen con 
mayor rapidez en el mundo. El turismo mundial guarda una estrecha relación con el desa-
rrollo y se inscriben en él un número creciente de nuevos destinos. Esta dinámica ha con-
vertido al turismo en un motor clave del progreso socioeconómico (OMT, 2017, “¿Por 
qué el turismo?”, párr. 1). 
 
Según datos del Foro Económico Mundial (2017), el turismo aporto 7.6 billones de dóla-
res al Producto Bruto Interno (PBI) Mundial en el 2016, esto significa un 10.2% del PBI 
global, generando millones de empleos, ya que una de cada 10 personas trabaja en la 
industria. 
 
El Foro Económico Mundial (FEM), presentó la edición 2017 del Índice de Reporte de 
Competitividad Viaje y Turismo. Este Índice comprende 136 países evaluados por sus 
políticas nacionales y factores que ayudan al desarrollo turístico, importante para la com-
petitividad del país. 
A continuación, los países que lideran esta lista:  
Tabla 1. Países más competentes para el turismo 2017 
10 países más competentes para el turismo 2017 
Top País Puntaje a Turismo como porcentaje del PBI %  
1 España 5.43 11.1% b 
2 Francia 5.32 7.1% b 
3 Alemania 5.28 3.9% c 
4 Japón 5.26 1.9% c 
5 Reino Unido 5.20 3.7% c 
6 Estados Unidos 5.12 2.7% c 
7 Australia 5.10 3.2% c 
8 Italia 4.99 6.0% b 
9 Canadá 4.97 2.0% c 
10 Suiza 4.94 - 
Fuente: Adaptado de Foro Económico mundial (2017)1 
                                                             
a FEM (2017) b Disponible en: https://www.elboletin.com/noticia/166273/economia/en-que-paises-de-la-
ocde-tiene-mas-peso-el-turismo-en-el-pib.html 






















Fuente: Foro Económico Mundial 
En la tabla 1 y tabla 2 se observa que España lidera la lista, seguido de Francia, Alemania 
y quedando el Perú en el puesto 51. 
 






Factores de competitividad del sector turismo de Perú y Croacia, 2017 
Tabla 3 Comparativo de competitividad del sector turismo entre Perú y Croacia 2017 
Fuente: Adaptado de The Travel & Tourism Competitiveness Report 2017 
Se analizó la tabla 3 La comparación entre Perú y Croacia de los factores que influye en 
la calidad de servicio de turismo, a continuación, se detallara la posición de cada factor 
de acuerdo al país. 
Seguridad: Al respecto Croacia destaca en seguridad, gracias a su sistema de lucha contra 
la delincuencia y cuenta con expertos internacionalmente reconocidos en el tema, mien-
tras que Perú en el puesto 108 refleja la falta de manejo en políticas públicas que ayuden 
a combatir los altos índices de inseguridad ciudadana . 
Salud e higiene: Croacia destaca con la posición 19, gracias a que cuenta con un gran 
número de médicos, acceso a saneamiento y a agua potable mejorada, mientras tanto Perú 
ocupa el puesto 91, ya que tiene un déficit en este factor. 
Tecnología: Croacia destaca con la posición 47, gracias al uso de las TIC para transac-
ciones, suscripciones a internet de banda ancha fija, mientras Perú ocupa en el puesto 79. 
Infraestructura de puertos y transporte terrestre: Croacia destaca en el puesto 46, 
gracias a que cuenta con buenas carreteras, caminos pavimentados, calidad en infraes-
tructura, eficacia del transporte terrestre. Mientras tanto Perú ocupa en el puesto 109 casi 
en los últimos puestos.  
COMPETITIVIDAD DEL SECTOR TURISMO DE PERÚ Y CROACIA, 2017 
FACTOR PERÚ CROACIA 
Posición (entre 
136 países) 




(0 a 7) 
Seguridad 108 4.5 24 6.1 
Salud e higiene 91 4.8 19 6.4 
Tecnología 79 4.2 47 5.0 
Infraestructura de puertos y 
transporte terrestre 
109 2.4 46 3.9 
Infraestructura de servicios 
turísticos 
45 4.7 5 6.3 
Recursos naturales 4 5.3 20 4.5 
Recursos culturales y para 
viajes de negocios 





Infraestructura de servicios turísticos: Croacia destaca con una gran diferencia al te-
rritorio peruano con el puesto 5, gracias a que tiene un gran número de habitaciones del 
hotel, calidad de la infraestructura turística, presencia de las principales empresas de al-
quiler de vehículos y gran cantidad de cajeros automáticos. Mientras tanto Perú ocupa en 
el puesto 45. 
Recursos naturales: Perú destaca en el puesto 4, gracias a que tiene gran número de 
especies, áreas protegidas y lugares atractivos pertenecientes al Patrimonio Mundial. 
Mientras tanto Croacia ocupa el puesto 20. 
Recursos culturales para viajes de negocios: En este factor Perú destaca con el puesto 
24, gracias a que cuenta con un gran número de lugares culturales tangibles e intangibles 
que dar a conocer en comparación de Croacia se ubica ubicado en el puesto 39. 
Se elaboró un cuadro comparativo entre Perú y Croacia, detallando los siguientes campos; 
lugares atractivos, número de población y la debilidad. 
Figura 1 Mapa geográfico de Perú y Croacia 









Tabla 4 Comparativo entre Perú y Croacia 
PAÍS Lugares atractivos Población Debilidades 
Perú  Machu Picchu 
 Valle del Colca 
 Reserva nacional de Tambopata 
 Lago Titicaca 
 Valle sagrado de los Incas 
 Parque nacional Huascarán  
 Reserva Nacional Salinas y 
Aguada 
 Líneas de Nazca 




31.826.000  Seguridad 
 Salud e higiene 
 Tecnología 
 Infraestructura de 
puertos y transporte te-
rrestre 
 Infraestructura de ser-
vicios turísticos 
Croacia  Los monumentos de Dubrovnik 
(Farmacia que funciona desde 
hace 7 siglos, Escenarios de la se-
rie “Juegos de Tronos” 
 Parque Nacional de los Lagos 
Plitvice 
 Parque Nacional Krka 
 Islas en Hvar, Elafiti, Lopud, Pag 
4.105.493  Clima organizacional 
 Priorización del sector 
turístico 
 Infraestructura aérea 
 Recursos naturales 
 Recursos culturales 
Fuente: Elaboración propia 
 
Según el Foro Económico Mundial (2017), el Perú se encuentra en la posición 51 de 136 
países, por detrás de otros de la región como Brasil (27), Chile (48) y Argentina (50). 
Nuestras fortalezas son la apertura internacional (puesto 12) y los recursos naturales (4), 
pero quedamos en la cola en seguridad y protección (108), infraestructura aérea (73) e 
infraestructura terrestre y ferroviaria (109). 
El PBI que genera el turismo al Perú está por debajo de los países vecinos. A continua-










Tabla 5 Ranking De Competitividad en América Latina con aporte del PBI % 
Ranking de Competitividad en América Latina con aporte del PBI % 
País Posición Turismo como aporte al PBI % 
México 22 8,6% 
Brasil 27 8,5% 
Panamá 35 8,1% 
Costa Rica 38 4,8% 
Chile 48 3,7% 
Argentina 50 3,4% 
Perú 51 3,3% 
Fuente: Adaptado de BBC Mundo  
En el Cuadro N°5 Observamos que México tiene a nivel de América latina la mayor cifra 
con respecto al aporte del turismo al PBI con 8.6%, seguido de Brasil (8.5%), Panamá, 
Costa Rica (4.8%), quedando el Perú (3.3%) por debajo de Chile (3.4%) y Argentina 
(3.4%) 
Figura 2 Ranking de competitividad en América Latina con aporte del PBI % 
 






















Tabla 6. Factores De La Competitividad Del Sector Turismo De México, Argentina Y 
Chile, 2017 
 
Fuente: Adaptado de The Travel & Tourism Competitiveness Report 2017 
Para definir el cuadro estadístico, Schwab [et al.] sostiene al respecto: 
[…] Las Américas es la microrregión con el segundo desempeño TTCI más mejorado a 
nivel agregado, justo detrás de Asia-Pacífico. Las llegadas de turistas internacionales han 
crecido, creciendo de 170 millones en 2013 a más de 201 millones en 2015. De estos, 
América del Norte y Central reciben alrededor del 80% de estos visitantes y América Latina 
el 20% restante. La gran cantidad de los países de la región dependen de las riquezas natu-
rales y la buena hospitalidad (infraestructura de servicios turísticos) para atraer a los turis-
tas, y tienden a estar abiertos internacionalmente. Está claro que la mayoría de los gobier-
nos de la región comprenden el papel estratégico que desempeña el turismo, para el desa-
rrollo y la creación de empleos y, por lo tanto, apoyan el sector de manera proactiva. Sin 
embargo, quedan algunas dificultades compartidas. La infraestructura terrestre es, con po-
cas excepciones, subdesarrollada, y los recursos culturales no están tan valorados como 
pueden ser. (2017, p. 14-15). 
Al analizar la tabla 1, se lograr diagnosticar que el factor de hacer negocios es elemento 
principal de la medida económica, de tal manera es posible que afecte directamente a las 
evoluciones de este sector. Chile subraya al ocupar 33, mientras que México se encuentra 
en el puesto 96 y Argentina se ubica entre los últimos del mundo (132 de 136); al respecto 





Factor de Seguridad: Chile destaca en seguridad, aspecto en el que ocupa en el puesto 
44 a comparación Perú ocupa en el puesto 108 a causa que nuestro sistema de seguridad 
es pésimo.  
Salud e higiene: Argentina destaca en el puesto 18 en salud e higiene, reconociendo a 
que no tiene incidencia de enfermedades, virus etc. También poseen con excelentes pro-
fesionales de medicina. Mientras Perú ocupa en el puesto 91. 
Infraestructura de Puertos y transporte terrestre: Se validó que Chile tiene el puesto 
61 en el mundo y esto posiblemente se debe a la ventaja que a nivel nacional se le da a la 
industria de viajes y turismo, mientras Perú ocupa en el puesto 109, porque no cuenta con 
buenas vías terrestres. 
Recursos naturales: Al respecto México destaca con sus recursos naturales ya que posi-
ciona en segundo lugar, por consiguiente, Perú en el cuarto puesto a nivel mundial, mien-
tras que Argentina y Chile ocupan en el puesto 25 y 59. 
Recursos culturales y para viajes de negocios: En este factor tanto México como Ar-
gentina resaltan en los puestos 10 y 14 individualmente, por ende, Perú ocupa el lugar 24 
y Chile en el cuarentavo. 
Para poder seguir creciendo en este sector es muy importante tomar en cuenta la estanda-
rización de la calidad de servicio que se ofrecerá al turista, la cual identificamos el prin-
cipal problema en el Sector turístico. Al respecto, José Rodas hace 3 pedidos: "Que todo 
operador turístico tenga una licencia de funcionamiento. Que el Mincetur haga normas 
consensuadas en mesas de trabajo y que tenga una unidad dedicada a deporte de aventura, 
para que realice capacitación y fiscalización. 
 
Al respecto El Comercio (2015) informa, entre el 52% y 55% de estas empresas de tu-
rismo operan fuera de la ley y mueven US$750 millones, afirma el titular de Apavit. 
 
El destino con mayor informalidad en el Perú es, paradójicamente, el más importante: 
Cusco. En segundo nivel están Arequipa y Puno. En el centro tenemos Huaraz, y en el 
norte en Piura y Tumbes, concretamente en sus playas. 
A continuación, se muestra en el Grafico 3 el Diagrama de Ishikawa identificando el 






Figura 3 Diagrama de Ishikawa  
Equipo de primeros auxilios en 
mal estado o inexistentes  
 
BAJA CALIDAD DE 
SERVICIO EN LOS 
DESTINOS TURÍSTI-
COS DEL INTERIOR 
DEL PERÚ 
PERSONAL 
No hay capacitación 
Operadores informales 
Personas improvisadas 
Improvisación de infraestructura 
MÁQUINA 
MATERIALES MÉTODOS 
Equipamiento obsoleto Procesos improvisados 
Operadores sin manejo de pro-
cesos de seguridad 
Equipamiento inadecuado 
Falta de infraestructura 
Transporte informal 





1.2.  Formulación del problema u oportunidad 
 
Por ello el principal problema es la baja calidad de atención a los turistas, la falta de 
planificación e innovación en el servicio, lo que repercute negativamente en la economía 
del sector. Considerando este tipo de problema, nos lleva a preguntarnos ¿Será viable  
invertir en la creación de una empresa operadora de turismo con destinos a la Re-
serva Paisajística Nor Yauyos Cochas considerando la rentabilidad generada? Tam-
bién se formuló los problemas específicos, los cuales:  
 ¿Será viable el estudio de mercado para la creación de la empresa? 
 ¿Será viable el estudio técnico para la creación de la empresa? 
 ¿Será viable el estudio legal y organizacional para la creación de la empresa? 
 ¿Será viable el estudio económico para la creación de la empresa? 
 
El presente plan de negocios, tiene como finalidad de responder a dicha pregunta mos-
trando la forma y procedimiento de brindar el servicio de operadora de turismo. 
 
Además, nosotros al ser una empresa peruana, buscamos difundir un destino natural lleno 
de flora y fauna, cumpliendo y satisfaciendo las expectativas de nuestros clientes. 
 
Es por eso vemos como una oportunidad dar a conocer este destino como un novedoso 
atractivo paisajístico, natural y turísticos a pocas horas de Lima, brindando una experien-
cia y servicio único. 
 
Es para nosotras una oportunidad, poder aprovechar el incremento de personas con ganas 
de salir de la rutina, vivir nuevas experiencias y que mejor que conociendo una nueva 











2.2.1.  Modelo Canvas 
 
Según el modelo CANVAS nos ayudará a poder esclarecer ciertos aspectos iniciales del 
plan de negocio. Al respecto se analizó el modelo que se encuentra en gráfico 3. 
Para Osterwalder, Pigneur (2011), “Un modelo de negocio describe las bases sobre las 
que una empresa crea, proporciona y capta valor” (p.14).  
Por otro lado, Osterwalder, Pigneur sostiene al respecto: 
 […] Creemos que la mejor manera de describir un modelo de negocio es 
dividirlo en nueve módulos básicos que reflejen la lógica que sigue una em-
presa para conseguir ingresos. Estos nueve módulos cubren las cuatro áreas 
principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructura y viabilidad econó-
mica. El modelo de negocio es una especie de anteproyecto de una estrategia 






Gráfico 1. Modelo Canvas 
 





1.3. Objetivos del proyecto 
 
2.2.2.  General 
 
 Determinar la viabilidad del plan de negocio para la creación de una empresa ope-
radora de turismo con destino a la Reserva Paisajística Nor Yauyos Cochas - 2019. 
2.2.3. Específicos  
 
 Determinar la viabilidad del estudio de mercado 
 Determinar la viabilidad técnica para la creación de la empresa 
 Determinar la viabilidad legal y organizacional para la creación de la empresa 
 Determinar la viabilidad del estudio económico 
 
1.4. Explicación del método de trabajo 
 
Se realizará un análisis del planteamiento del problema u oportunidad mediante el dia-
grama Ishikawa y el método Canvas. 
Para el análisis de la demanda se empleará la siguiente segmentación del mercado: De-
mográfico, geográfico, generación, sexo y estrato socio económico. Mediante las encues-
tas se medirán las experiencias y las expectativas de los turistas. También se recolectará 
información mediante fuentes confiables como, la Comisión de Promoción del Perú para 
la Exportación y el Turismo (Promperú), Sernanp y Mincetur.  
Para hallar la oferta se analizará a los competidores por medio de las encuestas. 
Con respecto al estudio técnico, se desarrollará una matriz de ponderación para distribuir 
las instalaciones físicas, equipos y la localización de la oficina. También se diseñará el 
plano de la oficina de la agencia.  
El tamaño se determinará mediante la demanda de atención  
En el estudio legal y organizacional se revisará las normas, aspectos legales, legislación 
y permisos para poner en funcionamiento la empresa, por medio de las municipalidades 






II. ANÁLISIS DEL MERCADO 
El análisis del mercado es una investigación necesaria con la que respaldaremos el plan 
de negocio teniendo un mejor panorama respecto al cliente, competidor y el mercado en 
el cual desempeñaremos el servicio de operadores de turismo. Comprendiendo de mejor 
manera cuales son las oportunidades y amenazas del sector. 
 
2.1. Definición del servicio 
La creación de una empresa operadora de turismo con destino a la Reserva Paisajista Nor 
Yauyos Cochas se presenta como una propuesta diferente y una nueva alternativa en des-
tinos de viaje al estar a pocas horas de Lima, que busca cumplir o superar las expectativas 
del cliente brindando un servicio personalizado y de calidad. 
 
Definición de operadora de turismo y agencia de turismo: 
El Centro Europeo de Postgrado (como se citó en La Organización Mundial de Turismo, 
2019, párr.6), señala que “los operadores turísticos son aquellos agentes que participan 
en la actividad turística en calidad de intermediarios entre el consumidor final (el turista 
o la demanda turística) y el producto turístico (bien o servicio, destino turístico) aunque 
pueden extender su acción intermediadora al resto de la oferta complementaria (restau-
rantes, hoteles, conjunto de oferta de alojamiento, etc.). “ 
Por otro lado, el Centro Europeo de Postgrado (2019, párr. 7), cabría diferenciar entre 
tour operadores y agencias de viajes. Los Tour operadores son empresas que ofrecen pro-
ductos o servicios turísticos contratados por ellos y que incluyen aspectos como el trans-
porte, el alojamiento o las excursiones, entre otros. Algunos trabajan en exclusiva con 
agencias de viajes y otros lo hacen también con el cliente, sin intermediación, en cambio 
las agencias de viajes actúan como intermediarias entre el consumidor final y los tours 
operadores o directamente con los prestatarios de servicios turísticos.  
Definición de turismo: 
Según el Centro Europeo de Postgrado (como se citó en La Organización Mundial de 
Turismo, 2019, párr.1), define al turismo como las actividades que realiza las personas 
durante sus viajes y estancias en lugares distintos a su entorno habitual durante un periodo 






Atributos del servicio: El servicio turístico se diferencia por proponer a los clientes di-
señar su viaje, mayores lugares a conocer en su recorrido y no repetir la ruta al momento 
de retornar a la capital limeña lo que hace interesante y atractivo el viaje. 
 
Reserva paisajística Nor Yauyos Cochas  
Ubicada en los distritos de Tanta, Miraflores, Laraos, Alis, Vitis, Tomas y Carania Yau-
yos, departamento de Lima y Distrito de Canchayllo, Provincia de Jauja, Junín. Con una 
altitud de 3554 msnm. y una extensión de 22.1628,48 hectáreas alberga ecosistemas pai-
sajísticos que deslumbran por su belleza y armonía existente entre el paisaje y los habi-
tantes del lugar. 
 
Cuenta con una amplia variedad en flora y fauna entre sus montañas como; lagunas, ríos, 
cascadas escalonadas de hermoso color verdoso, restos arqueológicos, puentes de cali-
canto, bosques de queñuales, caminos incaicos, diversidad de animales en su hábitat na-
tural tales como vizcachas, zorros andinos, vicuñas, garzas. Los cuales forman un paisaje 
indescriptible y un infaltable destino para aquellos interesados en realizar turismo ecoló-
gico y deportes de aventura. 
 
El Acceso a la Reserva Paisajística de da por la carretera Panamericana sur y por la Ca-
rretera Central, la segunda poco utilizada. 
El clima y temperatura del lugar, alcanza como máximo 28°C durante el día y en la noche 
baja hasta los 16°C°, siendo los meses de enero a marzo las más lluviosas. 







Figura 4. Ubicación geográfica de la Reserva Paisajística Nor Yauyos Cochas 
 





Figura 5. Reserva paisajística Nor Yauyos Cochas 









Figura 6. Cascadas de la Reserva Paisajista Nor Yauyos Cochas 
Fuente: Mirsa Peña (2018) 
Rutas para llegar a la Reserva paisajística Nor Yauyos Cochas: 









Ruta 1 de Ida: Vía Panamericana Sur  
En total se llegan a recorrer 330 km partiendo por la Panamericana Sur hacia Cañete 
Km 146 que luego se toma el desvió para Lunahuaná Km 41 y se pasa por los poblados 
de Zuñiga, Llapay; tinco, Alis, Vitis para finalmente llegar a Huancaya.  Donde se en-
cuentra la mayor parte de las cascadas escalonadas de color verdoso. 
El tiempo de viaje es un aproximado de 6 horas y 30 min. 
Figura 7. Primera ruta para ir de Lima a la Reserva paisajística Nor Yauyos  
Fuente: Google Maps (2019) 
Ruta 2 de regreso: Vía Carretera Central  
Partiendo de Huancaya al pueblo de Tanta, Yuracmayo, llegando a Rio Blanco para fi-
nalmente llegar a la carretera central de regreso a Lima. Haciendo un total de 233 Km 





Figura 8. Segunda ruta para regresar de la Reserva paisajística Nor Yauyos a Lima 
Fuente: Google Maps (2019) 
Una característica importante de esta ruta es que al no ser muy transitada aún se puede 
observar durante todo el trayecto vizcachas y zorrillos en su habitad natural, como tam-
bién se llega a observar al majestuoso Nevado Pariacaca del cual sus corrientes de agua 













Características del servicio: 
La empresa operadora de turismo ofrece 2 diferentes tipos de tours para que el cliente 
escoja la que más le conviene y se adecua a sus necesidades. 
Tabla 7. Atractivos turísticos para cada Tour. 
Tour Llapan 2d/ 1N Tour Aventurero 2d/1N 
+Trasporte de ida y vuelta 
+ Guía 
+Hospedaje 
+Desayuno y Almuerzo 
+Entrada a la Reserva 
+Fotografía 
+Kit viajero 
+Trasporte de ida y vuelta 
+ Guía 
+Equipo de camping 
+Entrada a la reserva 
+Leña para fogata 
+Kit viajero 
 










Visita del valle de las cascadas 
Visita al balneario de Huachacara 
Paseo a caballo (Opcional) 
Visita a las cataratas 
Canotaje y Kayak (Opcional) 
Observación del nevado Pariacaca  










Campamento en los andes de Balsacucho 
Visita del valle de las cascadas 
Canotaje y Kayak (Opcional) 
Pesca 
Caminata por las 100 gradas de piedra 
Observación del nevado Pariacaca  
 
Fuente: Elaboración propia. 
TOUR LLAPAN 2 DÍAS/ 1 NOCHE: 
Llapan que en quechua significa “bastante” “abundante” hace referencia a que este servi-
cio ofrece a las personas un todo incluido, para aquellas que buscan despreocuparse de 
los ajetreos que con lleva buscar guías, hoteles y restaurantes. 
TOUR AVENTURERO 2 DÍAS/ 1 NOCHE 
Como ya menciona el nombre, va dirigido a personas que gusten de acampar bajo las 





alquilar los equipos de camping debido a que el nosotros nos encargamos de que tengas 
todo lo necesario para una estadía aventurera perfecta. 
¿Cómo asegurara la calidad del servicio ofrecido? 
 
 Satisfaciendo las necesidades del cliente 
 Hacer un seguimiento de la satisfacción del cliente 
 Controlar todo el proceso administrativo de la organización que ofrece el servicio.  
 Precio ajustado al valor real que el servicio aporta al cliente 
 Buena comunicación o atención de quejas o sugerencias del cliente 
 Garantía por el servicio ofrecido 
2.3. Análisis de la demanda  
2.3.1. Demanda 
 
Se define como la cantidad de producto (Q) que un mercado requerirá en determinado 
tiempo y a determinado precio (P). (Fernández, p.21. 2014) 
La demanda es la cantidad de bienes y/o servicios que los compradores o consumidores 
están dispuestos a adquirir para satisfacer sus necesidades o deseos, quienes, además, 
tienen la capacidad de pago para realizar la transacción a un precio determinado y en un 
lugar establecido (Thompson, párr. 9. 2006) 
¿A quiénes se quiere llegar? 
 Clientes que desean conocer atractivos turísticos y salir de la rutina 
 Clientes que buscan viajar con amigos y familia 
 Clientes que buscan un mejor servicio de calidad 
 Clientes que buscan la aventura a pocas horas de la ciudad de Lima 
2.3.2. Segmentación 
 
Para Ciribeli y Miguelito (2015), "la segmentación del mercado consiste en identificar 
comportamientos similares entre personas en un determinado mercado, tratando de for-







a) Geográfico: Personas que gustan de viajar y residen en el distrito de Lima  
Debido a que es considerada como principal ciudad emisora de vacacionistas nacionales 
alcanzando un total de 3 660 225 viajes en el año y generando un movimiento económico 
de S/. 1783 millones en el año 2017. (Prom Perú, 2017 pp.28). 
Tabla 8. Traslados por vacaciones desde las principales ciudades emisoras 




Trujillo  3% 
Chiclayo 2% 
Huancayo 1% 
Fuente: Prom Perú (2017) 
 
En la Tabla 8. Observamos que una de las principales ciudades emisoras de vacacionistas 
es la ciudad de Lima con un 84% muy por encima de las otras ciudades del Perú. 
Debido a esto, vemos como una oportunidad dirigir nuestros servicios a este segmento. 
 
b) Demográfico: Personas entre los 22 a 54 años de edad pertenecientes a la generación 





 Interesados en conocer destinos cerca a Lima 
 Interesados en conocer nuevos atractivos turísticos 
 
2.3.3. Perfil del vacacionista Limeño 
 
Según Prom Perú (2017). La población limeña objetivo que viaja es de 1 118 269 personas 
y gasta en promedio por persona S/ 4877 soles teniendo como destino Top Viajes a las 







Figura 9. Indicadores del vacacionista Limeño 
  
Fuente: Prom Perú (2017) 
 
En la Figura 9. Se observa que el 69% viaja en ómnibus o bus interprovincial siendo el 
40% y   31% de vacacionistas limeños pertenecientes a la generación Millennial y X 
respectivamente. 
 
Figura 10. ¿A qué provincias de lima Viaja el vacacionista Limeño? 
  







Figura 11. Características del vacacionista Limeño 
 
Fuente: Prom Perú (2017) 
En la figura 11. El mayor porcentaje de vacacionista limeños está entre las edades de 25 
a 64 años y un 56 % son mujeres. 
 
Figura 12. ¿Cómo viaja el vacacionista Limeño?  
 












Figura 13. Gasto del vacacionista Limeño 
 
Fuente: Prom Perú (2017) 
 
Figura 14 Fechas de preferencia que elige el vacacionista Limeño. 
 









Tabla 9. Mercado disponible 
Descripción Total 
Población Región Lima 10 848 566 
Población Ciudad Lima 9 886 647 
Población objetivo (18 a 64 años de NSE ABC) 4 187 007 
Mercado disponible 
(Población de Lima que viaja) 1 118 269 
Fuente: Adaptado de Promperú (2017) 
En la tabla 09 estudio realizado por Prom Perú, observamos que 1 118 269 son las perso-
nas que viajan a diversas regiones del Perú durante el año.  
Mercado real 
Son todos aquellos que viajan a diversas provincias de Lima, decimos que forman parte 
de nuestro mercado real porque el servicio que ofrecemos es con destino a la Reserva 
Paisajística Nor Yauyos cochas y se encuentra ubicada en una de las provincias de Lima 
– Yauyos  
Población que viaja a las Provincias de Lima (24%) = 268 385 personas. (Ver Tabla 10) 
Tabla 10. Identificación del Mercado Real 
Descripción Total 
Mercado disponible 
(Población de Lima que viaja) 
1 118 269 
Mercado Real 
(Población que viaja a provincias de Lima 24%) 
268 385 
Fuente: Adaptado de Promperú 









Según Kotler & Keller (2016), el mercado potencial es aquel donde hay un grupo con 
capacidad de adquirir un producto o servicio y que están interesados en la oferta del mer-
cado. 
Está conformado por consumidores que no forman parte del mercado real, pero en oca-
siones pueden formar parte del mercado disponible 
Población objetivo que no viaja a las provincias de Lima, pero si a otras regiones del País  
Mercado Disponible – Mercado Real = Mercado Potencial 
Tabla 11. Mercado potencial 
Descripción  Total 
Mercado Disponible 1,118,269 
Mercado Real 268,385 
Mercado Potencial 849,884 
Fuente: Adaptado de Prom Perú 
Mercado Meta o Mercado Objetivo 
El mercado meta estará constituido por personas interesadas en viajar a la Reserva Paisa-
jística Nor Yauyos Cochas y son consumidores del mercado disponible (Personas que 
viajan a otras regiones del Perú) y queremos que formen parte de nuestros consumidores 
reales.  
Demanda anual del mercado 
A continuación, se muestra la evolución del número de visitantes a la reserva Paisajista 
Nor Yauyos Cochas entre los años 2010 y 2018. 
Tabla 12. Evolución del flujo de visitantes a la Reserva paisajista Nor Yauyos cochas 
hasta el 2018 
Año  2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 
Total 7 694 9 763 7 035 12 185 12 878 19 156 23 187 22 838 28 660 






Gráfico 2. Evolución del flujo de visitantes a la Reserva paisajista Nor Yauyos cochas 
hasta el 2018 
 
Fuente: Adaptado de Sernanp Perú 
En el Gráfico 2, se puede observar que el flujo de visitantes que viajan a la RPNYC de 
manera particular o en tour, entre los años 2010 a 2018 se ha incrementado considerable-
mente siendo en el año 2018 el más notorio con 28 660 visitantes. 
Variables que afectan la demanda 
Precio:  
El precio es muy importante para poder conocer cuánto es que el cliente está dispuesto a 
pagar por el servicio de una operadora de turismo con destino a la Reserva Paisajística 
Nor Yauyos Cochas, ver los resultados de la encuesta, pregunta 5 y cuánto es que pagó 
por un servicio anterior, ver resultados de la encuesta, pregunta 9. (ver Anexo 5) 
Precio dispuesto a pagar: 
El 58% de los encuestados estaría dispuesto a pagar entre 200 a 230 soles y un 27% entre 
170 y 200 soles por el servicio turístico a la Reserva Paisajística Nor Yauyos Cochas.  
Precio que pagó por un tour a la RPNYC: 
Teniendo en cuenta que el estudio se realizó a personas que viajaron a la RPNYC, el 33% 
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Preferencia de los consumidores con respecto al servicio 
Temporadas:  
Según el estudio realizado por Prom Perú (Ver figura 14) los limeños tienen como mayor 
preferencia viajar en feriados o en los meses de julio, agosto, octubre y diciembre. 
Estadía en el destino:  
Según el estudio realizado por Prom Perú (Ver figura 12) el viajero Limeño permanece 3 
noches en sus estadías en provincias de Lima.  
Preferencia del visitante a la RPNYC para pasar la noche:  
Este tipo de preferencia es muy importante ya que nos ayudara en la elaboración del pa-
quete turístico. Según el estudio realizado a través de las encuestas, pregunta 6 se llegó a 
la conclusión que un 60% de los encuestados prefiere pasar la noche en un hospedaje, 
mientras que un 40% prefiere pasar la noche en carpas de dormir (ver Anexo 5).   
2.4. Análisis de la oferta 
El mercado de las empresas operadoras de turismo con destinos en el interior del Perú es 
una competencia perfecta, ya que el producto es homogéneo y existen varias empresas 
operadoras. 
 
2.4.1. Identificación de la competencia 
Para tener un mayor conocimiento de la competencia que vienen a ser empresas en el 
sector turismo que brinden servicios a los destinos como la reserva paisajística Nor Yau-
yos Cochas, se procede a investigar mediante testimonios e información de las mismas 
empresas de turismo. De esa manera conocer las ventajas y desventajas que tiene nuestro 











Tabla 13. Características del servicio de la competencia 
 Competidor 1 Competidor 2 Competidor 3 Nuestro servicio 
Empresas de turismo Mundo Aventura Travel 
Internacional S.A.C. 
Perú Aventura Travel 
E.I.R. L 
Xplore Perú Servicios Turís-
ticos S.A.C 
Kawsay Aventuras S.A.C 
¿Qué ofrece al cliente? Información turística de 
los destinos que promo-
cionan. 
Cuentan con guía experto. 
Botiquín de primeros au-
xilios. 
Brindan el apoyo con acé-
milas (llamas). 
 
Disponibilidad de los pa-
quetes de turismo 
Paquetes de Viajes 
Trekking 
Pesca deportiva 
Canotaje y Kayak 
Fotos y videos de testi-
monio 
Boleto turísticos de en-
trada. 





Boleto turísticos de entrada 
Botiquín de primeros auxi-
lios 
City Tour nocturno 





Aventura (Experiencia agradable 
Alimento completo (Incluirá co-
mida típica de la zona) 
Box lunch 
Mate de coca 
Alojamientos en hoteles rurales 
Guía profesional 
Equipo de Camping 
Vehículo monitoreado con GPS 
Amigable con el medio ambiente 
 
Ruta de los nevados 
Atención personalizada durante las 
excursiones 
Salidas programadas 
¿Dónde lo ofrecen? Página web y redes socia-
les 
- - Redes sociales y pagina web 
¿A qué precio? 280.00 soles 250.00 soles 260. 00 soles 230.00 soles 
¿Quiénes pagan por sus 
servicios? 
Aventureros, personas in-
teresadas en salir de la ru-
tina. 
Aventureros, personas 
interesadas en salir de 
la rutina, Colegios 
Aventureros, personas intere-
sadas en salir de la rutina, 
Colegios, empresas corpora-
tivas etc. 
Aventureros, personas interesadas 
en salir de la rutina. 





Figura 15. Ruta habitual de los competidores. 
 
Fuente: Google Maps (2019) 
En la Figura 15. Observamos que la ruta más habitual y conocida por las operadoras de 
turismos en la que se dirigen y regresan de Huancaya es por la Panamericana Sur, limi-
tando así al turista de conocer más destinos que ofrece la reserva Paisajística Nor Yauyos 
Cochas 
a. Competencia directa 
Nuestras principales competencias directas del sector se encuentran ubicadas en el distrito 
de Miraflores, Surco, San Luis y son las siguientes:  
Tabla 14. Principales competidores directos 
 





Las empresas mencionadas se dedican exclusivamente a realizar viajes a Huancaya que 
forma parte del circuito turístico hacia la Reserva Paisajística Nor Yauyos Cochas 
b. Competencia indirecta 
Los principales competidores indirectos son las siguientes empresas que operan en el 
mismo destino, pero a su vez van a otras regiones del Perú. A continuación, se muestra 
una tabla en la que se observa la cantidad de clientes anuales en el año 2018 que visitaron 
la Reserva Paisajística Nor Yauyos Cochas 
Tabla 15. Principales competidores indirectos 
 
Fuente: Adaptado de Mincetur y entrevistas al personal de cada empresa. 
Para la elaboración de las tablas 14 y 15 se realizaron entrevistas a colaboradores de las 
empresas ya mencionadas al respecto Palos y Aguayo. (como se citó en Crabtree, 1999, 
p.36), menciona que “el uso de entrevistas semiestructuradas permitió a los participantes 
expresar libremente sus puntos de vista y a la vez permite que el entrevistador tenga la 





Para definir Díaz et al. Sostiene al respecto: 
Las entrevistas semiestructuradas son las que ofrecen un grado de flexibilidad acep-
table, a la vez que mantienen la suficiente uniformidad para alcanzar interpretaciones 
acordes con los propósitos del estudio. Este tipo de entrevista es la que ha despertado 
mayor interés ya que "...se asocia con la expectativa de que es más probable que los 
sujetos entrevistados expresen sus puntos de vista. de manera relativamente abierta, 
que en una entrevista estandarizada o un cuestionario. (2013, párr. 5). 
Según el gerente general de la empresa operadora de turismo Yungay Tours, Loza Mén-
dez Ricardo Segundo, el crecimiento anual de clientes que se dirigen a la Reserva Paisa-
jista Nor Yauyos Cochas ha aumentado en paralelo al crecimiento de su demanda. 
Tabla 16. Crecimiento anual de clientes en paralelo a la demanda anual. 
 
Fuente: Elaboración propia. 
Es por ello que en la tabla 16, se realizó una proyección histórica del número de visitantes 
con tour a la RPNYC considerando el crecimiento ya mencionado por Loza Méndez Ge-
rente General de la Empresa operadora de turismo Yungay Tours. 
2.4.2. Oferta de operadoras de Turismo en Lima 










Tabla 17. Número de Operadoras de Turismo 
 
Fuente: Adaptado de MINCETUR 
En la tabla 17 observamos el número de empresas operadoras de turismo operativas, lle-
gando a ser un total de 784 agencias en Lima de las cuales 12 se dirigen a Huancaya y 
otras regiones y 3 de manera exclusiva a Huancaya. 
 
2.5. Proyección de la oferta y demanda 
Proyección de la demanda. 
Para realizar la demanda proyectada hasta el año 2024 se utilizó la fórmula de regresión 
Lineal en base a información histórica desde el año 2010 al 2018 del número de visitantes 
a la reserva Paisajística Nor Yauyos Cochas, la cual fue proporcionada por el servicio 
nacional de Áreas Naturales Protegidas por el Estado (SERNANP). 
El objetivo del análisis de regresión como método causal es pronosticar la demanda a 
partir de una o más causas (variables independientes), las cuales pueden ser, por ejemplo, 
el tiempo, precios del producto o servicio, precios de la competencia, economía del país, 
acciones del gobierno o fomentos publicitarios. (Quintero, 2016, párr.3). 
Figura 16. Análisis de regresión en el pronóstico de la demanda 
  





Esta es la ecuación de la recta. En ella: 
 La b es la inclinación de la recta. 
 La a es la secante o la altura en la que la recta corta al eje y. 
 La X es nuestra variable independiente. 
 La Y es nuestra variable dependiente, nuestro pronóstico calculado para un pe-
riodo. 
Tabla 18. Cálculo de la proyección de la demanda.  
 
Fuente: Elaboración propia. 
Análisis de regresión lineal 
 
Con los valores de la última fila de la tabla, podemos calcular a y b, con los cuales logra-










             
Con esta fórmula, se pudo hallar el pronóstico de la demanda del año 2019. A continua-
ción, procedemos igual hallar para los siguientes años. 
 







Tabla 19. Proyección del número de visitantes a la Reserva Paisajista Nor Yauyos Co-
chas, del año 2019 al 2024. 
 
Fuente: Elaboración propia 
Proyección de la oferta 
Para la proyección de la oferta se aplicó la fórmula de regresión lineal, misma que fue 
aplicada en la proyección de la demanda.  
Tabla 20. Cálculo de la proyección de la oferta, visitantes a la RPNYC, con tour. 
 








Con los valores de la última fila de la tabla, podemos calcular a y b, con los cuales logra-





2.5.1. Demanda insatisfecha a cubrir para el año 2020 
Tabla 21. Demanda insatisfecha a cubrir para el año 2020 
 
Fuente: Elaboración propia  
En la tabla 21 observamos que existe una demanda insatisfecha de 12036 clientes que 







Gráfico 3. Demanda insatisfecha 
 
Fuente: Elaboración propia. 
En el gráfico 3 observamos que existe una demanda insatisfecha de 12036 personas y la 
empresa proyecta cubrir el 23% de dicha demanda, debido a que cuenta con la capaci-
dad técnica y personal para atenderlas para el año 2020  
2.6. Análisis de la comercialización 
Para Cañada (2015, p.33), el análisis de la comercialización permite situarnos en el centro 
del debate sobre la viabilidad del turismo comunitario, pero también sobre sus posibles 
formas de evolución y algunos de los principales retos que afronta. 
2.6.1. Plan Marketing Mix 
Al respecto existen muchas razones que argumentan y sustentan la realización del mar-
keting mix. En ese mismo orden, Martínez, Ruiz, Escrivá (2014) sostienen que “El mar-
keting es el proceso de planificar y ejecutar la concepción del producto, precio, promo-
ción y distribución de ideas, bienes y servicios, para crear intercambios que satisfagan 
tanto objetivos individuales como de las organizaciones” (p.8). 
Después de analizar los tipos de estrategias por las que se optará, se llevará a cabo un plan 
de acción, el cual, consistirá en detallar las variables de producto, precio, plaza o distri-








Gráfico 4. Marketing Mix 
 
Fuente: Elaboración propia  
Producto: Operadora de servicio turístico en el interior del Perú 
Servicio personalizado con destino a la Reserva Paisajista Nor Yauyos Cochas “Huan-
caya”. Para nuestros entrevistados, parte del estudio de mercado (ver anexo 5) la motiva-
ción principal con un 42% es buscar descanso y tranquilidad a pocas horas de Lima y el 
21 % disfrutar del paisaje que lo rodea, que en conclusión son algunos de los factores 
muy importantes para el turista.  
El servicio incluye: 
 Alimentos: Incluirá en el servicio comida típicas de la zona. 
Al arribar el viaje se brindará un box lunch y 1 mate de coca 
 Guía profesional 
 Equipo de Camping: Sleeping, carpas adecuado al clima 
 Vehículo monitoreado con GPS 
 Amigable con el medio ambiente: Se tomará en cuenta antes, durante y después de 
cada viaje el cuidado y preservación del lugar visitado, ya que se facilitará bolsitas 
ecológicas a los clientes. 
PRODUCTO
Operadora de servicio turístico con 
destino a la Reserva Paisajística Nor
Yauyos 
PRECIO 
Paquete 1 Llapam = S/. 210  
Paquete 2 Aventurero = S/. 180
PLAZA
Oficina en el distrito de los Olivos y 
social media.
PROMOCIÓN
Publicidad por medio de redes sociales
Videos de experiencia del destino 
turístico
Concursos en Redes Sociales y ofertas 








Cada viaje es una nueva e increíble experiencia para el viajero, dentro de la Reserva Pai-
sajística Nor Yauyos Cochas los visitantes podrán disfrutar de las siguientes actividades: 
 Aventura: Trekking, camping, noche de fogata, fotografía, pesca, paseo en Bote, ca-
notaje en lagunas.  
Precio: Según el estudio de mercado (Ver Anexo 5) del total de personas entrevistadas 
un 52% y 27% estaría dispuesto a pagar entre S/. 170.00 y S/. 200.00 respectivamente en 
promedio por el servicio. 
Plaza: Contará con una oficina en el distrito de los Olivos. Se tendrá 3 puntos de recojo 
oficiales y otros tantos a solicitud del cliente (solicitar condiciones) para dar una atención 
más personalizada y lograr que el cliente esté lo más cerca posible a su domicilio. Se 
mencionará el siguiente punto de partida y de recojo: 
Partida: Municipalidad Los Olivos-cruce Av. Palmeras con Antúnez de Mayolo 
Recojo: San Luis /San Borja: Edif. Movistar- Av. Javier Prado 
Recojo: Surco/Sn. J. Miraflores: Pte. Peatonal. Próceres (Fte. Mall Sur) 
Promoción:  
Emplearemos medios digitales como: 
 Redes Sociales (Facebook, Instagram) 
 Blog viajero 
Redes Sociales: 
Según el estudio de Prom Perú, el 86% de los turistas limeños buscan información en el 
internet. Por lo tanto, es conveniente hacer uso de ellos (Facebook e Instagram), en el cual 
se realizará concursos, sorteos e interacciones con influencers (personas con mucha pre-
sencia e influencia en redes sociales) que permitirán la difusión de la marca incremen-






En el estudio de mercado realizado (Ver anexo 5) el 63% de los entrevistados respondie-
ron que se enteraron de la Reserva Paisajística Nor Yauyos Cochas por las Redes Socia-
les, lo que nos lleva a dar énfasis y elegir a este tipo de medio de digital para dar a conocer 
nuestros servicios y promociones.  
Blog Viajero:  
Creado para dar a conocer el destino turístico ubicado en la Reserva Paisajística Nor Yau-
yos Cochas e interactuar con la comunidad de viajeros, compartiendo sus experiencias, 
tips y fotografías del lugar y más.  
Se ve conveniente la creación de un blog debido a que no incurre en gastos adicionales y 
funciona como publicidad gratuita.  
Considerándose a futuro la creación de una página Web que facilite llegar a más personas 
mediante las herramientas de Google Adwords (Método utilizado por Google para reali-
zar publicidad patrocinada) llegando a potenciales usuarios. 
Figura 17 Blog Viajero 
 





2.7. Mercado Proveedor  
Constituida por todas aquellas empresas que nos facilitaran los materiales, equipos, alo-
jamiento y restaurantes que harán que la estadía de cada uno de nuestros clientes sea 
amena y cumpla con sus expectativas.  
 
Entidades de hospedajes y restaurantes 
La reserva paisajista Nor Yauyos Cochas, tiene varios poblados que lo rodean, como Alis, 
vilca, tanta y Huancaya con pobladores muy amables y dispuestos a atender al turista con 
mucha empatía, eso hace que exista diversos alojamientos, restaurantes y tiendas para el 
que el visitante, en muchos casos el mismo alojamiento brinde el servicio de restaurante, 
en su mayoría con cuartos múltiples con baño compartido o común.  Por lo tanto, optamos 
los servicios de las siguientes empresas: 
Tabla 22. Principales restaurantes en el poblado de Vilcas y Huancaya 













-Ceviche de trucha 
-Pachamanca 






























sada Don Pedro 
Av. Lima 

































-Ceviche de trucha 
-Caldos de gallina  










Tipo de habitaciones 
Tipo 
Canti-
dad Camas Precio 
Las cascadas Vilca 
Individual 2 2 35.00 
Compartida 4 12 40.00 
Posada don Pedro Vilca Compartida 4 12 45.00 
Tradición Vilca 
Individual 3 3 35.00 
Compartida 3 6 40.00 
Fuente: Elaboración propia 
Para seleccionar al proveedor se continuará por medio de un flujograma que se diseñó.  
Gráfico 5. Flujograma de proveedor 
Fuente: Elaboración propia 
A continuación, se detallará los principales servicios de abastecimiento importante para 
poder operar la empresa “Kawsay Aventuras”: 




Costo de consumo 
(S/.) 
Telefonía fija, cable e internet  
Telefónica del 
Perú Mensual  S/             230.00  
Agua y desagüe Sedapal Mensual  S/               30.00  
Eléctrico Enel Perú Mensual  S/               50.00  









Costo de consumo 
(S/.) 
Alquiler de buses incluido 
chofer, combustible y peajes.  
Transporte Puris Vehículos 
 S/         1,700.00  
Restaurantes y Hospedajes 
Tradición Habitaciones  S/               40.00  
Brisas de Mar Habitaciones  S/               50.00  
Lavandería  H2O Solutions Por prenda  S/               15.00  
Fuente: Elaboración Propia 
 
Evaluación para proveedores de transporte 
 
Para evaluar a los proveedores se recopiló información por medio de llamadas telefónicas, 
páginas web, correos electrónicos y visitas presenciales. Esto nos permite hacer una se-
lección de las empresas que brindan servicio de alquiler de buses. También se desea diag-
nosticar que proveedor es la mejor opción para la empresa, por medio de una herramienta 
diseñada para comparar las ofertas de distintos proveedores en procesos de compra de 
cierta envergadura y/o carácter estratégico por medio de tres aspectos: 
 
 Aspecto técnico 
 Aspecto comerciales y económicos 
 Aspectos empresariales 
 






2. Se valoriza a los proveedores con las siguientes instrucciones: Valora de 1 (mínimo) 







1 Transporte Puris 
2 Transporte Ríos 






Se evaluará a los proveedores con la siguiente rubrica de evaluación: 
 Pautas de valoración 
Aspectos Técnicos 1 2 3 4 5 
Calidad del servicio Muy baja Baja Media Alta Muy alta 
Capacidad técnica Muy baja Baja Media Alta Muy alta 
Capacidad de adaptación Muy baja Baja Media Alta Muy alta 










Calidad del Servicio 5 2 5 
Capacidad técnica 4 3 4 
Capacidad de adaptación 4 2 4 
Plazos de entrega 3 3 3 
 
Para la evaluación se tomó en consideración a tres proveedores, Transporte Puris, Trans-
porte Ríos y Perú Golden Bus. 
Calidad de servicio: Las empresas de transporte Puris y Golden Bus destacan con una 
valoración de 4 puntos. Esto significa que la calidad de su servicio es alta. Porque cuentan 
con un reconocimiento otorgado por “Power Comunicaciones” debido a un excelente 
desempeño de comunicación, mediante el uso de las plataformas online como Trip Advi-
sor. A diferencia de la empresa de la empresa de Transporte Ríos cuenta con una ponde-
ración baja al no contar con servicios de valor agregado. 
 
Capacidad técnica: Las empresas Puris y Golden Bus tienen la valoración de 4 puntos. 
Lo que nos demuestra la capacidad técnica de ambas empresas esto significa que su ca-
pacidad técnica y cumplimento de las características requeridas. Caso contrario la em-
presa de Transporte Ríos no cuenta con toda la característica y es por eso que la califica-






Capacidad de adaptación: Las empresas de transporte Puris y Golden Bus tienen una 
calificación 4 puntos, porque su visión hace referencia a lo más importante que es brindar 
seguridad, comodidad, flexibilidad con sus clientes. En cambio, la empresa de Transporte 
te Ríos, tiene un puntaje de 2 puntos. Esta calificación se basó en los comentarios de 
clientes realizadas por medio de las redes sociales. 
 
Plazos de entrega: Dentro de este aspecto las tres empresas cuentan con el puntaje 3 
debido a que cuentan con procedimientos accesibles y poco engorrosos para solicitar el 
alquiler de sus vehículos, todos en un plazo máximo de una semana. 
 
A continuación, se evaluará los aspectos comerciales y económicos  
 
Aspectos comerciales y económicos 
Rubrica de Valoración 
 Pautas de valoración 
 1 2 3 4 5 
Precios Muy altos Altos Medios Bajos Muy bajos 
Formas y plazos de pago Muy malas Malas Medias Buenas Muy buenas 
Servicio postventa Muy malo Malo Medio Bueno Muy bueno 
Garantías Muy mala Mala Media Buena Muy buena 
 







Precios 3 4 1 
Formas y plazos de pago 4 4 4 
Servicio postventa 4 3 4 
Garantías 4 4 4 
 
Precios: La empresa Puris tiene una calificación de 3 puntos porque el precio del servicio 
es accesible y estratégico. Cuenta con chofer propio, documentos en regla y correcta-
mente registrados en el Ministerio de transporte y comunicaciones. Mientras tanto la Em-
presa Golden Bus tiene un puntaje de 1, porque sus precios se exceden a nuestro presu-
puesto. Por último, la empresa Ríos, tiene costos bajos, pero la desventaja es que no 





Formas y plazos de pago: La ponderación para este aspecto es de 4 puntos para las tres 
empresas de transporte porque cuentan con una modalidad más confiable de pago, es de-
cir, se realiza una reservación con el 50% de adelanto y cuando se realiza el check out se 
paga el 50% restante. Además, tienes varias cuentas de bancos de esa manera los clientes 
tengan la libertad de elegir su medio de pago. 
 
Servicio postventa: Gracias al testimonio de varios clientes se logró calificar las empre-
sas de Transporte Puris y Golden Bus con 4 porque ellos continúan con el seguimiento a 
cada cliente, por medio de los correos, llamadas y redes sociales ofreciendo nuevas pro-
mociones.  
Garantías: Cada una de las empresas tiene un puntaje de 4, porque cumplen con un cons-
tante mantenimiento a los vehículos y supervisión a todas sus operaciones, ya que su 
objetivo es garantizar el cumplimiento de las necesidades de sus clientes. 
ASPECTOS EMPRESARIALES 
Rubrica de Valoración 
 Pautas de valoración 
 1 2 3 4 5 
Estabilidad del proveedor Muy baja Baja Media Alta Muy Alta 
Proximidad Muy baja Baja Media Alta Muy Alta 
Facilidad de entendimiento Muy baja Baja Media Alta Muy Alta 
Importancia como cliente Muy baja Baja Media Alta Muy Alta 
Referencia de Terceros Ninguna Malas Regula-
res 
Buenas Muy buenas 
 




Transporte Ríos Perú Golden 
Bus 
Estabilidad del proveedor 4 2 4 
Proximidad 3 3 5 
Facilidad de entendimiento 3 2 2 
Importancia como cliente 4 4 4 
Referencia de Terceros 5 2 4 
 
Estabilidad del proveedor: Transporte Puris y Golden Bus poseen la calificación de 4 
porque brinda confianza. Tiene una gran cartera de clientes y solo se dedican al servicio 





Lo que no le permite atender de manera adecuada y personalizada a sus clientes. Debido 
a esto, tiene un puntaje de 2. 
 
Proximidad: Las empresas de transporte cuentan con oficinas ubicadas en diferentes dis-
tritos de Lima, por lo que se ve conveniente calificarlas por la cercanía que tengan con 
nuestra oficina que se ubicará en el distrito de Los Olivos. 
La empresa Transporte Puris se ubica en la Av. Andrés Avelino Cáceres 80, Ate 15479. 
Empresa de Transporte Ríos se ubica Jr. Francisco Vidal de Laos # 172, Urb. El Trébol, 
San Luis – Lima   
Empresa de Transporte Golden Bus se ubica en la Av. universitaria N° 6116 Urb. Villa 
Sol- Los Olivos Lima. 
Llegando a la conclusión que la empresa de transporte Golden Bus es la más cercana a 
nuestra oficina. 
 
Referencia de Terceros: La empresa Puris destaca con 5 puntos, ya que cuenta una car-
tera de clientes conocidos: 





Resultados Puris Ríos Golden Bus 
Aspectos técnicos 1.83 0.96 1.83 
Comerciales y económico 0.78 0.47 0.73 
Empresariales 0.78 0.47 0.73 
Total 3.56 2.61 3.01 
Posición 1 3 2 
Fuente: Elaboración Propia 
Después de analizar la ficha de calificación. El proveedor que cumple todas las caracte-
rísticas que necesita la empresa “Kawsay Aventuras”, es la Corporación Transporte Puris, 
ya que obtuvo mayor puntaje, gracias a que el precio es accesible. Y de esa manera no 
exceder el presupuesto, manteniendo la calidad de servicio y la garantía para ofrecer el 





III. ESTUDIO TÉCNICO 
Un estudio técnico permite proponer y analizar las diferentes opciones tecnológicas para 
producir los bienes o servicios que se requieren, lo que además permite verificar la fac-
tibilidad técnica de cada una de ellas. Este análisis identifica los equipos, la maquinaria, 
las materias primas y las instalaciones necesarias para el proyecto y, por tanto, los cos-
tos de inversión y de operación requeridos, así como el capital de trabajo que se nece-
sita. (Rosales. pág.115. 2007) 
3.1 Ingeniería del proyecto (Proceso del servicio) 
Este tipo de estudio tiene como intención analizar el proceso de crear el servicio turístico 
en condiciones de localización y tamaño. A continuación, se conocerá las características 
del sector turismo necesidades, gustos y experiencias de las personas interesadas por via-
jar. Se presenta a continuación los procesos importantes para el cumplimiento y resultado 
satisfactorio del servicio de operador turístico a la Reserva paisajista Nor Yauyos Cochas. 
Para cumplir con las expectativas que el cliente espera del servicio es muy importante 
que cada proceso se lleve a cabo de manera minuciosa garantizando lo ofrecido. Pues para 
el cliente algunos de los aspectos muy importantes son que los operadores de turismo 
tengan un trato muy amable con ellos, así como las instalaciones del lugar del hospedaje 
se encuentre en buenas condiciones. (ver anexo 2. Preg 7)  
Tabla 26. Equipos y materiales para cada viaje 
 







3.1.1 Proceso de reserva y pago del servicio – cliente  
Un 44% de los entrevistados en la investigación de mercado (ver anexo 2 preg. 12) con-
sideran muy importante que las operadoras de turismo cumplan con los itinerarios pacta-
dos y un 56% considera muy importante que los alimentos y bebidas del lugar se encuen-
tren en buen estado. 
Bajo esta premisa y el interés por brindar un mejor servicio, se tiene como política de la 
empresa que los itinerarios pactado sean acordados y detallados previamente al viaje, así 
como los alimentos que se brindarán durante su estadía en la reserva Paisajística Nor 
Yauyos Cochas, siempre informando los términos y condiciones al cliente interesado, de 
esa manera no existan malos entendidos.  
Según el estudio de mercado realizado (ver anexo 2. Preg. 14) los entrevistados conside-
ran muy importante que no se realicen cobros adicionales a lo establecido. Todo cambio 
o pago adicional será informado con anticipación. 
En el siguiente proceso se realizará un flujograma con los procesos a través de los cuales 
todo cliente debe seguir para contratar de los servicios 
Inicio: El proceso se inicia cuando el cliente busca información de destinos cerca de 
Lima, llegando a encontrar información en las, redes sociales, Blog o de manera física en 
la oficina de la empresa operadora de turismo “Kawsay Aventuras”.  
Por las redes sociales será atendido por una asesora de ventas, la misma que atenderá y 
brindará información de manera física en la oficina. 
Se le presenta al cliente los tours disponibles al destino en diversas fechas, para luego 
darle a conocer las tarifas que se manejan en cada tour.  
Si el cliente está de acuerdo con las tarifas y horarios se pasa a realizar la reserva del tour, 
de caso contrario se le sigue presentando otras opciones y se inicia con el registro de la 
persona que reserva el tour. 
Como condición se debe de solicitar al cliente realizar el pago del 50% del total y el 
restante se cobrará al momento de iniciar el viaje. 
Si realiza la reserva tiene 24 horas para hacer el pago de la mitad del tour, caso contrario 





En otra situación si se hace el pago de la reserva, la asesora de ventas confirma el pago y 
se coordina el punto de encuentro para iniciar el viaje.  
El cliente debe llegar a la hora pactada de lo contrario podría perder su viaje.  
Una vez que el cliente llega al punto de encuentro, el guía encargado del viaje confirma 
que todos los clientes estén presentes y se inicia el viaje al destino. 






   





3.1.2. Proceso y desarrollo del servicio 
Antes de iniciar el viaje se realiza las reservaciones en hoteles y restaurantes de aquellos 
clientes que eligieron para su estadía en la RPNYC en un hotel. A continuación, se 
muestra el respectivo proceso. 
Gráfico 7. Proceso de reserva – hospedaje 
Fuente: elaboración propia 
Gráfico 8. Proceso de reserva - restaurantes 





El día del viaje con destino a la reserva paisajista de la Reserva Nor Yauyos Cochas se 
recoge a los clientes en 2 puntos de encuentro. 
 Oficina de la empresa ubicada en la Calle 14 Mz N Lte. 4 cooperativa Mariscal 
paralela a la Av. Alisos en el distrito de los Olivos 
 Paradero frente al Centro Comercial Plaza Norte en la panamericana Norte. 
 El tiempo de espera para los pasajeros en Lima norte es entre las 10:00 pm y 10:20 
pm de la noche para luego pasar a recoger a los pasajeros de Lima sur entre las 
11:00 pm y 11:15 pm. (Se viaja durante la noche) 
 La hora de llegada al destino es entre las 6:00 am y 6:30 am del día siguiente. 
 Una vez en el destino, el guía turístico brinda a todos los excursionistas una pe-
queña bolsa de yute llamada “kit de viajero” que tiene lo necesario para tener un 
viaje cómodo.  
 Kit Viajero: (caramelos de limón, hoja de coca botella de agua, pin que los iden-
tifica al grupo y la bolsa de yute servirá para que depositen ahí sus desechos, 
manta ½, almohada para viaje) 
Tabla 27 Kit Viajero 
 












Itinerario Tour Llapam 
Tabla 28. Tour Llapam – Día 1 
Hora Lugar y Actividad 
6:30 am - Pasaremos por el Centro poblado de Llapay 
6:50 am - Siguiendo el recorrido se llega a la Laguna llamada Piquecocha. 
- Nos detenemos a tomar fotos. 
7:30 am - Seguimos con el recorrido para luego llegar al pueblo llamado Vitis. 
- Se aprovecha para conocer el pueblo, hacer algunas compras, aclima-
tarse. 
- Desayuno. 
8:30 am - Llegamos al pueblo llamado Huancaya donde se tendrá tiempo libre 
para conocer y tomar fotos de: 
 Las famosas Cascadas de Cabracancha. 
 Puentes Coloniales. 
 La iglesia del Huancaya. 
 Mirador de Huachakaka. 
11:00 am - Continuamos con el recorrido y llegaremos a: 
 Mirador de Carhuayno. 
 Cascadas de Carhuayno. 
 Laguna de Huallhua. 
 Cascada de Chuchupasca. 
1:30 pm - Seguimos con el recorrido al pueblo de Vilca y en el trascurso pasare-
mos y observaremos la Laguna de Huarimanca y Huascacocha en las 
cuales nos detendremos para tomar fotos. 
2:00 pm - Llegamos al pueblo de Vilca  
- Conoceremos la Plaza de armas del pueblo que tiene un monumento a 
la trucha 
- Recepción e instalación en el Alojamiento 
3:00 pm - Almuerzo. 
 
4:00 pm - Tiempo libre para descansar u hacer otras actividades dentro del pue-
blo de Vilca. 
6:00 pm - Cena. 
7:00 pm - Se realizará una pequeña fogata, se podrá observar las estrellas y or-
ganizamos dinámicas y finalizamos con leyendas del lugar.  
8:30 pm - Descanso en el alojamiento. 










Tabla 29. Tour Llapam - Día 2 
Hora Lugar y Actividad 
8:00 am  - Desayuno 
9:15 am - Nos dirigimos al mirador de san Cristóbal. 
- Caminaremos a la Laguna de Papacocha 
- Conoceremos el Bosque del Amor   
- Mirador de Cantagallo 
- Conoceremos el criadero de truchas 
12:00 pm - Almuerzo 
2:30 pm - Retornamos a la ciudad de Lima  
En el trascurso nos detendremos a apreciar: 
- Laguna de Huarimanca 
- Laguna de Cuchupasca 





4:00 pm Inicio ruta de los nevados y diversa variedad de flora y fauna en su habi-
tad natural.  








- Waqaypaka  
Continuamos de regreso tomando la carretera Central con destino a la ciudad 
de Lima 
9:30 pm  
 
- Llegada a la Ciudad de Lima 












Itinerario Tour Aventurero  
Tabla 30. Tour Aventurero – Día 1 
Hora Lugar y Actividad 
6:30 am - Pasaremos por el Centro poblado de Llapay 
6:50 am - Siguiendo el recorrido se llega a la Laguna llamada Piquecocha. 
- Nos detenemos a tomar fotos. 
7:30 am - Seguimos con el recorrido para luego llegar al pueblo llamado Vitis. 
- Se aprovecha para conocer el pueblo, hacer algunas compras, aclima-
tarse. 
- Desayuno. 
8:30 am - Llegamos al pueblo llamado Huancaya donde se tendrá tiempo libre 
para conocer y tomar fotos de: 
 Las famosas Cascadas de Cabracancha. 
 Puentes Coloniales. 
 La iglesia del Huancaya. 
 Mirador de Huachakaka. 
11:00 am - Continuamos con el recorrido y llegaremos a: 
 Mirador de Carhuayno. 
 Cascadas de Carhuayno. 
 Laguna de Huallhua. 
 Cascada de Chuchupasca. 
1:30 pm - Seguimos con el recorrido al pueblo de Vilca y en el trascurso pasare-
mos y observaremos la Laguna de Huarimanca y Huascacocha en las 
cuales nos detendremos para tomar fotos. 
2:00 pm - Llegamos al pueblo de Vilca  
- Conoceremos la Plaza de armas del pueblo que tiene un monumento a 
la trucha 
- Recepción e instalación en el Alojamiento 
3:00 pm - Almuerzo. 
-  
4:00 pm Se prepara y arma todo el equipo de camping para pasar la noche 
Tiempo libre para descansar u hacer otras actividades dentro del pueblo de 
Vilca. 
6:00 pm - Cena. 
7:00 pm - Se realizará una pequeña fogata, se podrá observar las estrellas y or-
ganizamos dinámicas y finalizamos con leyendas del lugar.  









Tabla 31. Tour Aventurero - Día 2 
Hora Lugar y Actividad 
8:00 am  - Desayuno 
9:15 am - Nos dirigimos al mirador de san Cristóbal. 
- Caminaremos a la Laguna de Papacocha 
- Conoceremos el Bosque del Amor   
- Mirador de Cantagallo 
- Conoceremos el criadero de truchas 
12:00 pm - Almuerzo 
2:00 pm - Recojo de todo el equipo de camping  
2:30 pm - Retornamos a la ciudad de Lima  
En el trascurso nos detendremos a apreciar: 
- Laguna de Huarimanca 
- Laguna de Cuchupasca 





4:00 pm Inicio ruta de los nevados y diversa variedad de flora y fauna en su habi-
tad natural.  








- Waqaypaka  
Continuamos de regreso tomando la carretera Central con destino a la ciudad 
de Lima 
9:30 pm  
 
- Llegada a la Ciudad de Lima 
Fuente: Elaboración Propia 
Es muy importante recalcar que después del servicio, en un plazo no mínimo de una se-














Proceso de postventa: 
Según León (como se citó en Rastrollo y Martinez, 2016, pág. 9). La marcada importancia 
del servicio de postventa en todas economías se está traduciendo en una mayor comple-
jidad de sus empresas, lo que ha inducido a un interés creciente por abordar estudios 
estratégicos de estos cambios, entre las cuales resaltan las ramas de comercio, banca y 
turismo; que han sido, hasta ahora, las que más interés han despertado en los investiga-
dores económicos. 
Esto indica que el proceso de Postventa es una faceta completa del servicio o producto 
que cada año va impactando al sector turismo, es por ello que la empresa creara una co-
nexión emocional con el cliente y un seguimiento como. Por ejemplo: 
 Se enviarán a través de correos electrónicos, tarjetas de agradecimiento y de feli-
citaciones. 
 Se enviará promociones e información sobre ofertas y eventos importantes 
 Tips de viajes enviadas a sus correos. 
Gráfico 10. Proceso de Post venta del servicio 
 






Mediante nuestro flujo de procesos “Postventa” podemos tener una solución proactiva 
por el cual sabremos cómo actuar, ya sea en caso de un cliente que esté muy satisfecho 
como clientes que puedan tener algún inconveniente o reclamo durante toda su experien-
cia brindada por nuestra empresa.  
El tener nuestro canal postventa, nos ayudará a evaluar también nuestro servicio y saber 
en qué aspectos mejorar. Se inicia con una llamada a nuestro cliente luego de haber brin-
dado el servicio y se realizarán algunas preguntas, las cuales registraremos y en caso de 
clientes insatisfechos, poder brindar alguna compensación por ello. Se finaliza por una 
última pregunta, la cual consiste en pedirle al cliente darnos una recomendación o una 
sugerencia y finalmente registrarla.  










Actualmente el sector de turismo en el Perú ha ido creciendo constantemente y aportando 
al PBI del país. Por ende, ha llegado a tomar un papel muy importante para la economía 
peruana. 
Según el estudio de mercado realizado por Prom Perú, se tomó en cuenta que la región 
de Lima es una de las más visitadas por los turistas. Además, tiene una gran población y 


















Figura 18 Mapa del distrito de Lima 
 
Fuente: Wikipedia (2019) 
Micro localización: De acuerdo a la matriz de enfrentamiento se tomaron en cuenta los 
siguientes factores; zona comercial, disponibilidad de servicios, costo de alquiler, seguri-
dad, estacionamiento para clientes y metros cuadrados. Después de haber realizado el 
análisis respectivo, se determinó, se determinó que la operadora de turismo se localizará 
en el distrito de Los Olivos, en la calle 14, entre av. Alisos y Universitaria (1er piso).  
Para determinar la localización de la empresa se consideró y evaluó 3 alternativas en los 
diferentes distritos de la capital Limeña. 
Alternativa 1 Miraflores (Av. Del ejercito 1081, Miraflores, Lima) 2do piso 
Alternativa 2 Centro de Lima (Entre el Jr. Lampa y Jr. Rousbell) 2do piso 
Alternativa 3 Los Olivos (Calle 14, entre av. Alisos y Universitaria) 1er piso 
 





























A cuadras del estadio Bonilla, 
cerca de bancos y a la espalda del 
malecón de la reserva, percibe un 
comercio moderado 
Servicio de agua, luz, lim-
pieza y Prosegur, 1 baño, 
amoblado, cocina. Pago de 
dos meses por adelanto y 




Ubicada en una zona 
segura con perma-
nente vigilancia por 
parte del serenazgo 
del distrito. 




A pocas cuadras del centro co-
mercial real plaza del centro cí-
vico, entidades financieras y em-
presas públicas que hacen que la 
afluencia de personas sea alta. 
Cuenta con un intercomu-
nicador, portero, 2 baños. 
Pago de un mes por ade-
lantado, más un docu-
mento de Aval solitario, 
pago de renta mensual S/ 




La oficina se en-
cuentras en una zona 
con poca frecuencia 
de vigilancia por 
parte de la policía y 
serenazgo. 
No 60 m2 
Alternativa 3 
Los Olivos 
Entre la av. Alisos con Universi-
taria y Panamericana norte, lo 
que hace un fácil acceso desde 
los centros comerciales cercanos 
como mega plaza, plaza norte y 
la municipalidad de los Olivos, la 
afluencia de gente en esa zona. 
Servicio de agua, luz, 1 
baño, internet y tv por ca-
ble pago de un mes por 
adelantado 
S/ 900.00 
La oficina se en-
cuentra en una zona 
segura que cuenta 
con vigilante durante 




Figura 18. Evaluación de alternativas de localización. 





Análisis del nivel de importancia de cada factor de localización 
Para el análisis y conocimiento del nivel de importancia relativa de cada uno de los fac-
tores se asigna una ponderación relativa a cada una de ellas. 
Matriz de enfrentamiento 
La matriz de enfrentamiento evalúa el grado de importancia de un factor con respecto al 
otro. Considerando el valor de 1 al más importante y 0 al menos importante, en caso de 
que la importancia sea igual, se asigna a ambos factores el valor de 1.  
Factores de Localización 
F1 Zona Comercial 
F2 Disponibilidad de servicios 
F3 Costo de alquiler 
F4 Seguridad 
F5 Estacionamiento Para Clientes  
F6 Metros Cuadrados 
 
Donde los factores de la columna vertical son comparados con los factores de la columna 
horizontal 
Interpretación: 
0: Factor de la columna vertical, tiene menor relevancia comparado al factor enfrentado 
en la fila horizontal 
1: Factor de la columna vertical, es más o igualmente relevante comparado al factor  en-









 Tabla 33. Matriz de enfrentamiento 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 34. Evaluación de alternativas de localización 









Pts. Total Pts. Total Pts. Total 
F1 Zona Comercial 17% 3 0.51 4 0.68 5 0.85 
F2 Disponibilidad de servicios  8% 4 0.32 3 0.24 4 0.32 
F3 Costo de alquiler 17% 3 0.51 2 0.34 5 0.85 
F4 Seguridad 8% 5 0.4 2 0.16 4 0.32 
F5 Estacionamiento Para Clientes 25% 3 0.75 1 0.25 5 1.25 
F6 Metros Cuadrados 25% 4 1 3 0.75 5 1.25 
 Resultados 100%  3.49  2.42  4.84 
Fuente: Elaboración propia 
Para la calificación de cada alternativa se tuvo en cuenta lo siguiente: 
Muy malo. Malo Regular Bueno Muy bueno 
1 2 3 4 5 
 
Después de realizar el análisis, se concluye que la alternativa 3 es muy cómoda en cuanto 
a su ubicación, costos de alquiler y seguridad. Lo cual favorece para la instalación de la 





  F1 F2 F3 F4 F5 F6 Conteo Peso % 
F1  1 0 1 0 0 2 17% 
F2 1  0 0 0 0 1 8% 
F3 0 1  1 0 0 2 17% 
F4 1 0 0  0 0 1 8% 
F5 1 0 0 1  1 3 25% 
F6 1 1 0 1 0  3 25% 





Figura 20 Ubicación de oficina 
 
Fuente: Google Maps (2019) 
 Cercanía a la Panamericana norte 
 Fácil de ubicar por parte de los clientes 
 Cercanía a los dos grandes malls “Mega Plaza y Plaza Norte y Mall del Sur” 
 Aspecto sanitario de la parte externa de las oficinas 
 Cuenta con una cochera 
 Cuenta con un espacio cómodo 
A continuación, se presenta el plano de la oficina de la agencia operadora de turismo, 








Figura 21 Layout de la agencia operadora de turismo 





Distribución de la oficina: 
 
Después de ubicar el local adecuado para la instalación de la operadora de turismo, el cual 
tiene un área de 9 m de frente x 5.80 de fondo para la comodidad de nuestros clientes y 
colaboradores. De igual manera, el lugar es adecuado para realizar las divisiones corres-
pondientes a cada área. Tiene un baño, un espacio para ubicar el área de ventas y admi-
nistrativa, incluyendo una cochera. 
3.3 Tamaño 
Con respecto a la capacidad del proyecto para prestación de servicio. Se realiza un análisis 
para las siguientes variables: 
Unidad de Medida: La unidad de medida que se puede tomar como referencia para poder 
estimar el tamaño de un negocio, es la cantidad de personas que asistirán en un día. 
Capacidad Diseñada, instalada y utilizada: 
Oficina  
La capacidad del área está dada para 16 personas, la capacidad instalada sería una oficina 
y la capacidad utilizada es el número de personas que visitan nuestra oficina en los hora-
rios de funcionamiento. 
Tamaño Óptimo: El tamaño del proyecto se define teniendo en cuenta la capacidad finan-
ciera de los socios, pues se estima que la inversión inicial es alta y la capacidad adquisitiva 
de los socios es limitada. 
Por este motivo, se especifica que el tamaño del proyecto será pequeño con relación a los 









Vehículos de trasporte: 
Capacidad utilizada para el año 2020 
Los buses tienen una capacidad de 20 pasajeros, teniendo en cuenta que la proyección 
realizada para el año 2020 es de 2790 pasajeros. Por lo tanto, corresponde que cada bus 
realice de 2 a 5 viajes a la semana.  
Tabla 35. Estimación mensual de vehículos para el año 2020 
 
Fuente: Elaboración propia 
Capacidad instalada: 
La capacidad instalada es el número de viajes máximo que puede realizar un bus a la 
semana. 
Teniendo en cuenta que cada bus puede realizar hasta tres viajes a la semana. Se consideró 
alquilar dos buses al mes con un aproximado de seis viajes a la semana, llegando a cubrir 









A continuación, se detalla el equipamiento necesario para la oficina y desarrollo del ser-
vicio de la empresa operadora de turismo “Kawsay aventuras Travel”. El precio y detalle 










IV. ESTUDIO LEGAL Y ORGANIZACIONAL 
El capítulo se divide en dos secciones, La primera trata del estudio legal en la que se 
detalla los procesos por la que debe de pasar la empresa para constituirse y empezar a 
operar en el sector turismo. La segunda parte describe la organización y estructura de la 
empresa, detallando las funciones en su área.  
4.1.    Estudio Legal 
 
Tipo de sociedad 
La empresa “Kawsay Aventuras”, se encontrará constituida como Sociedad Anónima Ce-
rrada porque se contará con solo dos accionistas, ya que a futuro se tiene como posibilidad 
el integrar a más accionistas 
Constitución de la Empresa 
Kawsay Aventuras iniciará con los siguientes documentos legales y permisos: 
a) Minuta de la empresa. 
La minuta de la empresa es un documento que garantiza la existencia en la Superinten-
dencia Nacional de Registro Públicos, para obtenerla se sigue los siguientes pasos. 
Búsqueda de los índices 
En la SUNARP se solicita la búsqueda en el directorio nacional de personas jurídicas el 
nombre de la empresa que desea denominar, el resultado se entrega el mismo día. Después 
de haber realizado el pago de derecho de trámite es de S/. 4.00 soles. 
b) Escritura Pública 
La escritura pública es un documento que constata la minuta, contiene declaraciones de 
los intervinientes que el notario valida el contenido del documento. 
Requisitos 
 Minuta de constitución de la empresa y copia simple 
 Pago de derechos notariales, costo representa un décimo de capital social  






c) Inscripción en registros públicos 
Obtenida la escritura pública se pasa a inscribir la empresa en la Oficina registral compe-
tente del registro de personas jurídicas de la SUNARP. La sociedad adquiere la persona-
lidad jurídica, la oficina registral entregará: 
 Constancia de inscripción 
 Copia simple del asiento registral 
Requisitos 
 Formato de solicitud de inscripción llenado 
 Copia de DNI del representante del título. 
 Escritura pública que contenga el estatuto 
 Pago de derechos registrales 
 
Derecho de trámite 
Corresponde el 1.08% UIT por derechos de calificación y 3/1000 del capital por derechos 
de inscripción. 
Costo S/. 90.00 nuevos soles 
d) Tramite del registro único del contribuyente (RUC) 
El procedimiento para la obtención del RUC como persona jurídica es el siguiente. 
Paso 1. La inscripción en el registro único de contribuyente en las oficinas de la SUNAT.  
Requisitos 
 Fotocopia de DNI del titular 
 Fotocopia de recibo de agua, luz o teléfono; última declaración jurada o autoeva-
luó donde funcionara la empresa. 
 La partida registral certificada por los registros públicos. 
Paso 2. Elección del régimen tributario 
El régimen tributario para Kawsay Aventuras es el Régimen especial del impuesto a la 
renta, los impuestos obligados a este régimen son, la tasa del Impuesto a la Renta es un 





Paso 3. Autorización para impresión de comprobantes de pago. 
Solicitada la activación del RUC pasando 7 días hábiles y supervisado el domicilio donde 
funcionará la empresa, llegará el RUC y la clave SOL (Factura electrónica) permitiendo 
la impresión de comprobantes de pago. 
e) Registro en la REMYPE 
Realizar el registro en el Registro Nacional de Micro y Pequeñas empresas se hace a 
través de la página web Ministerio de Trabajo y Promoción del Empleo. Llenar la solici-
tud consta de tres pasos; el primero es el registro de la empresa, el segundo el registro de 
los trabajadores y el tercero guardando los registros. 
Requisitos: 
 Registro único del contribuyente (RUC) y clave SOL 
 Contar con un mínimo de un trabajador 
Derecho de trámite gratuito. 
f) Inscripción de trabajadores en ESSALUD 
Se registra en el programa de declaración telemática, afiliando los datos de los trabajado-
res a través de un formulario virtual de manera mensual en la SUNAT. 
Derecho de trámite gratuito 
g) Autorización de planillas electrónicas ante el Ministerio de Trabajo y Pro-
moción del Empleo 
El registro de trabajadores que operan Kawsay Aventuras se realiza en la Planilla Elec-
trónica, medio informático de la SUNAT. Este este se presentará de manera mensual en 
lugar de usar libros de planillas. 
Derecho de servicio del medio informático gratuito. 
h) Legalizado de libros contables 
Se solicita por escrito al notario la legalización de libros contables. La constancia se en-
cuentra en la primera página y contiene la razón social, día, lugar, sello y firma del nota-
rio, posterior cada hoja debe tener el sello. Kawsay Aventuras contará con dos registros 





Derecho de tramites S/. 15.00 a S/. 25.00 nuevos soles, por libro. Siendo un total de S/. 
50. 00 nuevos soles. 
4.2.    Licencia de Funcionamiento 
 
Para tener la licencia de funcionamiento se deberán hacer trámites en la Municipalidad 
de Los Olivos en la cual se establecerá la planta de producción. Se necesita lo siguiente: 
Plazo de otorgamiento: 15 días hábiles 
Requisitos: 
 Formato de la solicitud para la Licencia de funcionamiento. 
 Vigencia de poder. 
 Número de Ruc de la empresa.  
 Copia DNI del representante legal 
 El número del comprobante por el que se pagó el permiso 
 
Inspección técnica de seguridad edificaciones. 
 Formato de Declaración jurada de cumplimiento de las condiciones de seguridad. 
 Plazo de otorgamiento: 7 días hábiles 
 Vigencia: Indeterminada 
 Costo de licenciamiento S/. 115.02 
 Licencia de funcionamiento con un área de hasta 100 m2- con ITSE Básica Ex Post 
en forma conjunta con la autorización de anuncio publicitario simple adosado a fa-
chada S/. 115.00 
4.2.1. Registro de Marca 
 
Se realiza el registro en la Dirección de registro distinto llenando el formulario de Solici-
tud de registro de marca de producto. 
Requisitos 
 Nombre del solicitante 
 Nombre del Representante legal 





 Información referente al poder de representación 
 Datos relativos a la marca registrada; tipo de marca, copia denominativa con grafía  
 Distinción del producto  
 Firma del solicitante 
Luego de ingresar la solicitud a la mesa de partes, esta es evaluada por la Dirección de 
signos distintos dentro de 15 días hábiles para ver si se ajusta a los requisitos. El trámite 
si está conforme se realiza una publicación en la gaceta electrónica en la página web de 
INDECOPI dentro de los 180 días hábiles. 
Finalmente, dentro de los 30 días siguiente a la publicación cualquier persona podrá pre-
sentar alguna observación en la marca, si no sucede la marca queda registrada y aprobada. 
La vigencia del registro de la marca es de 10 años a partir que se expide la resolución. 
Costos: 
Búsqueda fonética por una clase: S/. 3099 nuevos soles. 
Búsqueda figurativa por una clase: S/. 38.46 nuevos soles 
Procedimiento N.º 31.- Otorgamiento de autorización para prestar servicio especial 
de transporte turístico con informe de certificadora. 
Tiene una vigencia de diez años. A continuación, se mencionará los procedimientos para 
contar con la autorización: 
1. Solicitud simple con datos generales. 
2. Anexo con términos del permiso solicitado. 
3. Propuesta operacional que acredite matemáticamente la viabilidad de operar el nú-
mero de servicios y frecuencias solicitadas, con el número de conductores y vehícu-
los que habilita. 
4. Estudio de factibilidad de mercado, financiero y de gestión, que señala el artículo 39º 
del Reglamento, para rutas que tengan como origen y/o destino a la provincia de 
Lima Metropolitana y/o a la provincia constitucional del Callao.  
5. Copia legible de la Tarjeta de identificación vehicular de cada vehículo ofertado, y 
de corresponder, copia legible del contrato de arrendamiento financiero (leasing), 
operativo o de fideicomiso, en el cual debe estar indicado el número de placa de 





6. Copia legible de Certificados SOAT vigente de cada vehículo. 
7. Copia legible del Certificado de Inspección Técnica Vehicular vigente. 
8. Copia legible de Testimonio de constitución del transportista en la que conste la de-
nominación social, la prestación del servicio de transporte terrestre de personas como 
actividad principal, los nombres de los socios, accionistas, asociados, directores, ad-
ministradores y representantes legales. Puede ser sustituida por copia literal emitida 
por SUNARP. 
9. Copia legible de Documento que acredita el uso del terminal terrestre o estación de 
ruta que cuenta con Certificado de Habilitación Técnica, señalado en el anexo co-
rrespondiente. 
10. Copia legible de Contrato respectivo que acredite el uso de los talleres de manteni-
miento. 
11. Copia legible de Documento que acredite el acceso al servicio de comunicación entre 
el transportista y sus unidades, suscrito con la empresa proveedora de dicho servicio. 
12. Copia legible de Manual de Operaciones elaborado conforme a lo indicado en el nu-
meral 42.1.5 del art. 42 del Reglamento. 
13. Copia legible de Certificado del Limitador de Velocidad, elaborado conforme al RD 
N.º 843-2010-MTC/15. 
14. Copia legible de Documento que es titular o contrato vigente que le permite el uso y 
usufructo de las oficinas administrativas del transportista.  
15. Copia legible de Registros Contables y/o del documento declarado ante la SUNAT. 
16. Copia del contrato vigente con la empresa prestadora del servicio de control y moni-
toreo inalámbrico que transmita a la Entidad, en forma permanente la información de 
la ubicación del vehículo en ruta. 
17. Pago por Derecho de Tramitación (Banco de la Nación). 
Costos: 








4.2.2. Apertura de una cuenta bancaria a nombre de la empresa 
 
Antes de finalizar la constitución legal de la empresa se abrirá una cuenta corriente ban-
caria para persona Jurídica en el Banco Continental donde se administrará el capital de la 
empresa. 
Requisitos: 
 Copia simple de los documentos de identidad de los socios. 
 Declaración Jurada 
 Ficha RUC 
 Copia simple de la copia Literal de la Partida Electrónica de la persona jurídica 
 Copia simple de testimonio o acta de otorgamiento/ modificación de poderes banca-
rios (obligatorio de existir). 
 Copia simple del último estatuto. 
 File de Apertura de Cuenta Corriente Persona Jurídica 
Derecho por Concepto de Bastanteo de Poderes: S/. 40.00 
Gastos de constitución 
Se le considera gastos a todo aquello que no genera inversión futura. Este será, registrado 
en el Estado de Resultados. El proyecto tiene los siguientes gastos en la constitución de 
la empresa. 




Costo en soles 
Minuta  S/. 2,000.00 
Búsqueda de índice 1 día S/. 4.00 
Registro de nombre 30 días S/. 18.00 
Escritura Pública 1 día S/. 2,000.00 
Inscripción en Registros Pú-
blicos 
1 día S/. 90.00 
Inscripción de Ruc 7 días Gratuito 





Licencia de funcionamiento y 
asistencia técnica 
30 días S/115.00 
Por la tarjeta Única de Circu-
lación de cada vehículo 
1 día 29.90 
Registro de marca 15 - 225 días S/. 69.45 
Apertura de cuenta de banco 1 día S/. 40.00 
Total 112 – 322 días S/. 4,346.9 
Fuente: Elaboración propia (2019) 
4.2.3. Estudio Organizacional, estructural y funcional 
 
La organización de la empresa se realiza por áreas funcionales donde cada empleado 
cumple con un rol asignado, lo que permite que nuestra empresa pueda llevar a cabo sus 
actividades de forma sistémica. 
La comunicación dentro de la empresa será continúa teniendo un comité con todo el per-
sonal, una vez por semana y de esa manera poder analizar el logro de los indicadores. La 
comunicación entre los colaboradores se realizará a través del correo electrónico y con 
nuestros clientes tendremos comunicación por redes sociales como Instagram, Facebook 
y WhatsApp. 
a) Descripción de la empresa 
Kawsay Aventuras es una empresa operadora de turismo, que se dedica a brindar expe-
riencia, aventura y tranquilidad. Se encontrará ubicada en la urb. Cooperativa mariscal 
Cáceres- Los Olivos. 
b) Misión 
Brindar los mejores servicios turísticos del mercado, superando las expectativas de nues-
tros clientes, brindando así confianza y tranquilidad a los mismos y respetando el medio 
ambiente para contribuir con su conservación. 
c) Visión  
Ser la empresa líder en el sector turístico, ofreciendo programas de viajes originales con 







Compromiso: Alcanzar el objetivo establecido y cumplir responsablemente con las acti-
vidades propias del puesto. 
Responsabilidad: Cumplir de manera oportuna y precisa con las actividades propias del 
puesto para escalar y llegar a las metas fijadas. 
Respeto: Buscar mantener la armonía y la relación con compañeros de trabajo y clientes.  
Honestidad: Siendo íntegros para recibir a cambio la confianza de clientes internos y 
externos. 
Disciplina: Cumplir normas y políticas que apoyan nuestro trabajo. 
Espíritu de Servicio: Promover el trabajo con ánimo positivo, de esta manera cumplir 
con el compromiso de servicio que refuerza la confianza de nuestro cliente. 
Tabla 37. Análisis FODA 
Fuente: Elaboración propia 
Fortalezas 
Oportunidades 
- Servicio de viajes turísticos persona-
lizados. 
- Ubicación estratégica. 
- Adaptabilidad al cambio. 
- Lineamientos claro en misión, visión 
y objetivos. 
- Valor agregado CD de experiencia 
con la grabación de todo el viaje). 
- Posters y calendarios personalizados 
Tendencia de jóvenes por conocer 
lugares turísticos extremos. 
- Mercado con altos índices de creci-
miento. 
- Feriados largos decretados por el 
gobierno. 
- Tendencia de la población de aven-
turase a lugares nuevos. 




- Ser una empresa nueva. 
- Manejo de información 
- Falta de imagen corporativa 
- Falta de agresividad y constancia en 
las ventas de los paquetes 
- Ingreso de competidores con mayor 
inversión. 
- Servicios sustitutos de viajes de 
aventura (realidad virtual). 
- Cambios en el sector transporte. 
- Recesión de la economía peruana. 
















Fuente: Elaboración propia (2019) 
 
4.2.5. Estudio Funcional 
 
A continuación, se detallará los cargos y funciones de los colaboradores de Kawsay 
Aventuras. 
a) Gerencia General  
La gerencia estará a cargo de un Ingeniero Empresarial, que se encargará de las siguien-
tes funciones: 
Planificar, controlar y administrar la organización de la empresa, establecer las medidas 
correctivas para el cumplimiento de los objetivos de las áreas, aprobar las ventas de mon-
tos grandes, autorizar los movimientos financieros. Realizar el control de contratos, fac-
turas y liquidaciones. 
Se encargará del reclutamiento, evaluación de desempeño, despido de personal y prepa-














b) Jefe comercial 
Esta área está a cargo de tomar las decisiones administrativas requeridas para el creci-
miento de las actividades turísticas por medio de un plan estratégico y organización de 
todo el paquete turístico. 
 Evaluar a los competidores: Generar técnicas, cambios en los procesos a mejorar para 
tener una gran ventaja en comparación con la competencia. 
Evaluar el nivel de ventas: Se medirá las ventas con respecto a los objetivos planteados 
para aumentar los ingresos y disminuir los egresos. 
Contratar la publicidad: Establecer y negociar las estrategias de publicidad para mejorar 
la participación en el mercado. 
Evaluar el servicio al cliente: Realizar una auditoria en el área de recepción. 
c) Asesor de ventas en servicios turísticos 
La persona responsable de este cargo coordinará, llevará un control de asistencia, condu-
cirá, informará y guiará a los turistas  
La persona encargada se comunicará con los clientes, realiza el seguimiento a través de 
las actividades de post- venta, acuerda la presentación del paquete turístico; resuelve las 
inquietudes de los clientes, atiende quejas y sugerencias.  
d) Guía turístico 
El encargado de administrar el flujo de insumos desde los centros de los proveedores 
hasta el área administrativa y turismo donde será preparado todo el proceso de actividades 
para la visita de la Reserva. Además, se encargará de mantener el estado óptimo a través 
de un correcto almacenamiento de los equipos de viaje y control de ellos. 
e) Servicio Tercerizado 
Se tercerizará algunos servicios debido a que no será necesario contar con ellos dentro de 
la oficina y de esta manera nosotros podemos dedicarnos únicamente al giro de nuestro 
negocio. 






Tabla 38. Requerimiento personal 
 
Fuente: Elaboración propia (2019) 
V. ESTUDIO DE IMPACTO AMBIENTAL 
Para el Ministerio del Ambiente (2016), “el estudio de impacto ambiental es la herra-
mienta de gestión ambiental en la cual se plasman los compromisos por parte de los titu-
lares de proyectos con respecto a la conservación o protección del entorno y la no afecta-
ción de la salud de las poblaciones como resultado de sus actividades” (p.23). 
Todo proyecto turístico está inmerso a tener consecuencias ya sea de manera positiva 
como negativa en el medio ambiente donde se realiza. Es por eso que el estudio de im-
pacto ambiental nos brinda una idea más clara de las actividades que ponen el riesgo y la 
manera de minimizarlo. 
En primer lugar, describiremos las externalidades positivas y negativas del plan de nego-
cio para luego analizar el grado de impacto que conllevará el realizar y proponer alterna-
tivas que las mitiguen. 
5.1. Externalidades positivas del plan de negocios 
 
Según Arévalo et al (como se citó en Laffón, 2015, p.7), […]  Las externalidades son 





agentes distintos al originador de tal actividad que no funciona a través del sistema de 
precios. 
Se define que una externalidad puede ser un efecto negativo o positivo de la elaboración 
o consumo de algún producto o servicios por los cuales no se realiza pago o cobro. 
A continuación, se describirá los factores sociales, económicos y servicios de los escena-
rios socioeconómicos de la empresa que han sido afectados positivamente por la empresa.  
 Social 
El proyecto tiene un impacto social debido a que generará empleo a personas que residen 
cerca de la reserva Paisajística Nor Yauyos cochas generando una cadena laboral. 
La reserva Paisajística al hacerse más conocida recibirá mayor cantidad de turistas, lo 
cual generará mayor empleo. 
Al respecto es muy importante que el turista se dirija a un destino en el cual recibirá el 
servicio (alojamiento, restaurantes, feedback, transporte, etc.) cabe señalar también que 
el turista no tiene una relación con las empresas turísticas (cliente-empresa) sino se trata 
de una relación con el destino (cliente-destino). Por lo mencionando es esencial asumir la 
responsabilidad social desde una visión sistemática, ya que favorece la creación de valor 
en el lugar (Martos, 2018, p.30). 
 Empleo  
Es un factor trascendente porque el que se desempeña es una persona que trabaja en forma 
dependiente o independiente prestando servicios a un empleador público o privado. Re-
cibe una remuneración, seguridad y protección de los derechos laborales. 
Este proyecto dará oportunidad a la comunidad local brindando el incremento del turismo 
de naturaleza, generando oportunidades de empleo y beneficios económicos para la po-
blación local. 
 Económico 
El distrito de los Olivos se caracteriza por tener mayor proporción comercial en los rubros 
de comercio y servicios.  
Este factor se aplica por que los ingresos de la empresa son destinados para cubrir las 





5.2. Externalidades negativas del plan de negocio 
 
 Flora silvestre  
Importante dentro del ecosistema, es un recurso natural muy importante para la existencia 
del hombre, debido a que permite encaminar las políticas nacionales y locales a conser-
varla y darle un manejo sostenible, tal como sucede dentro de la reserva Paisajística Nor 
Yauyos cochas (RPNYC) que cuenta con más de 300 especies de flora inventaras.  
Durante las actividades dentro de la RPNYC provocará pequeños impactos adversos a la 
vegetación debido a que algunas personas no seguirán las señalizaciones indicadas.  
Tabla 39. Lista con alguna de las especies de flora inventariadas por la RPNYC 




2 Fourcraea andina 





6 Malvaceae Malva 
7 Bigniniaceae Delostoma dentatu 
8 Polemoniaceacea Cantua buxifolia 
9 Rosaceacea  Polylepis incana 
10 Genyianaceae Gentianella carneorubra 
Fuente: Ministerio del ambiente (2011) 
 Fauna silvestre 
La reserva Paisajística Nor Yauyos Cochas cuenta con una amplia variedad de aves sil-
vestres y en menor cantidad mamíferos, reptiles, peces y anfibios que lo hace atractivo y 
a su vez propenso a perturbaciones a su ambiente ejercidas por las actividades humanas . 









Tabla 40. Lista alguna de las especies pertenecientes a la fauna silvestre que habitan la 
RPNYC 
N° NOMBRE CIENTÍFICO  
1 Nothoprocta ornata 
2 Plegadis ridayi 
3 Chloephaga melanoptera 
4 Anas flavirotris 
5 lophonetta specularioides 
6 Buteo polyosoma 
7 Metriopelia melanoptera 
8 Polyonymus caroli 
9 Lagidium peruanum 
10 Odocoileus perubbianus 
11 Rhinella spinulosa 
12 Liolaemus awlkeri 
13 Hyalellidae Hyalella 
Fuente: Ministerio del ambiente (2011) 
 
Tabla 41. Mamíferos registrados por zonas de vegetación 
 
Fuente: Ministerio del ambiente (2011) 
 Aire  
Con la actividad de transportar hacia a la RPNYC se emitirán gases de combustión pro-






5.3. Matriz de identificación de entradas y salidas 
 
Para identificar las entradas y salidas del proceso de cada servicio que se va brindar al 
cliente, se utilizó un flujograma que permitirá seleccionar con mayor facilidad las entra-
das de materia prima y salidas de residuos, emisiones y producto terminado. 
Cabe mencionar que el agua es destinada para la limpieza de equipos, vehículos y super-
ficies; y energía eléctrica, se utiliza durante los 3 procesos. 
Gráfico 12. Acondicionamiento de la implementación de la oficina y la reserva de viajes 
 
Fuente: Elaboración propia 
Equipamiento de la instalación 
Acondicionamiento de la Oficina: La persona quien va acondicionar la oficina deberá 
contar con equipos de seguridad. Los desperdicios de cada material (cartones y plástico) 
afectaran lo mínimo al factor ambiental. 
Abastecimiento de equipos de Camping: Al respecto el factor ambiental será afectado 
directamente al suelo porque se dejarán posibles residuos como cartones, plásticos. 
Presentación del servicio: Para poder dar a conocer nuestro servicio al público general 





como: papeles, cartones, plásticos, etc. El factor ambiental (suelo) será afectada directa-
mente. 
Confirmación y registro del cliente: Al tener la respuesta positiva del cliente se regis-
trará en nuestra base de datos. Para realizar este proceso se hará uso de computadoras , 
teléfono, energía eléctrica, etc. Lo que implicaría un impacto negativo en el ambiente 
porque al utilizar estos aparatos, la electricidad aumenta las emisiones de los gases tóxi-
cos. 
Reserva de hoteles y restaurantes: Después que el cliente haya confirmado y lo haya-
mos registrado. Reservará el hotel y el restaurante de acuerdo al paquete que eligió cada 
cliente. Para poder comunicarnos con los proveedores para la reserva se empleará el telé-
fono y la computadora. Al ser utilizados, incurrimos en un impacto negativo debido a los 
materiales con los que fueron fabricados, hechos de plásticos y tántalo.  
Pago del servicio: Después que el cliente haya reservado su paquete de viaje realizará el 
pago del servicio. Para esta acción se va a necesitar boletas de venta física o electrónica.  
Consecuentemente Lo que va a generar alto consumo de electricidad y papel. Así que 
también afectará al medio ambiente.  







Fuente: Elaboración propia 
Inicio del Transporte a la RPNYC: La agencia Kawsay trasladará a sus clientes en un 
vehículo de capacidad para 20 personas. Los vehículos tienen como combustible el Dié-
sel, el cual estaría afectando el factor ambiental aire debido a que emite, gases de efecto 
invernadero; tales como el monóxido de carbono, los óxidos de nitrógeno, el dióxido de 
azufre. 
Consumo de productos locales: Dentro de la RPNYC el factor aire, agua, flora y fauna 
se vería afectada por el consumo de alimentos que a su vez deja como restos desecho 
sólidos como (envolturas de alimentos, plásticos, botellas). Si no se maneja, controla y 
orienta de manera adecuada al visitante. 
 
Según Dulce Montes, P. Del total de las 23 mil toneladas generadas diariamente en el 
Perú, solo el 10% son productos plásticos poliméricos, que nos son tratados ni reciclados, 
siendo vertidos en forma discriminada en calles, mares, lagos, ríos. (2018, pág.5)  
 
Estadía del Cliente: Dependerá de la cultura ambiental de nuestros clientes, el factor 
ambiental agua, aire, suelo, flora y fauna se verían afectados debido a que los turistas 
consumirían alimentos, energía eléctrica, agua potable o podrían maltratar las plantas e 
invadir el habitad de las especies.  
Fogatas: Al realizar esta actividad se utilizará leña, encendedor y combustible, por ello 
el factor ambiental aire y suelo se encontrarán afectados, por medio de las propiedades 













5.4. Metodología utilizada 
 
Índice de riesgo ambiental (Matriz IRA) 
La evaluación del riesgo consiste en medir a nivel de riesgos para los distintos factores 
que puedan presentarse en función de su probabilidad de existencia e intensidad en la que 
se manifiesten (Sánchez, 2015, p. 33). 
Existe una amplia variedad de métodos utilizados para evaluar cada uno de los procesos 
que generan impacto dentro del proyecto. Es así que elegimos usar el método de Índice 
de riesgo ambiental debido a que se adapta mejor a nuestro plan de negocio.  
Tabla 43. Función del índice de riesgo ambiental
 










AL: Alcance Evaluación en espacio o radio de acción que genera impacto 
IF: Índice de fre-
cuencia 
Frecuencia de ejecución de las actividades asociadas al as-
pecto ambiental 
IC: Índice de control Existencia de sensibilización de respecto a los procedimien-
tos 
IS: Índice de severi-
dad 
Grado de incidencia del impacto 
Fuente: Adaptado de FAO (2019) 
A partir de los parámetros ya visualizados se realiza el siguiente cálculo: 
IRA= (IC+IF+AL) * IS 
Si el resultado da un número mayor a 32 el riesgo es significativo. Por lo tanto, se tiene 
que mejorar ese proceso y de esa manera disminuir el impacto. 
Tabla 44. Evaluación de riesgo ambiental 
 





De la tabla 44 llegamos a la conclusión que existen 3 procesos con un índice de riesgo 
que superaban lo permitido siendo así muy significativos en relación al impacto que causa 
en el ambiente. 
5.5.  Estrategias de programa de manejo ambiental 
 
Después de realizar el análisis respectivo de cada uno de los procesos y los impactos que 
generan al medio ambiente, se llega a la conclusión que debemos tomar medidas correc-
tivas en aquellos procesos con alto índice de riesgo ambiental, los cuales afectan al aire, 
recursos naturales, y a la Reserva Paisajística Nor Yauyos Cochas. 
Acciones a aplicar para el manejo de contaminación del aire 
- Antes de cada viaje el guía ya capacitado se encargará de dar las pautas e indicaciones 
para que cada uno de los turistas tenga mucho cuidado y respete el área que visitará. 
- Se brindará una bolsita de yute para que cada turista visitante deposite ahí sus residuos. 
Luego serán depositados en tachos de basura correctamente señalizados. 
- Se controlará el uso del petróleo como combustible para los vehículos de transporte, 
alternándolo con vehículos de gas natural que es menos contamínate.  
- Al momento de realizar fogatas dentro de la zona, evitaremos quemar basura o artículos 
de plástico. Se pondrán reglas y orientará para que los visitantes usen solo leña y tengan 














VI. ESTUDIO DE GANANCIAS Y PÉRDIDAS 
6.1.  Ingresos del proyecto 
 
El proyecto tiene una demanda ya descrita y que está relacionada a los ingresos de cada 
viaje mensual por persona. La oferta del proyecto al año 2024 proviene de la diferencia 
de la demanda proyectada con la demanda insatisfecha a la reserva paisajística Nor Yau-
yos cochas del año 2020 al 2024 (Ver tabla 14) concluyendo que se cubrirá un 23% de la 
demanda insatisfecha, para el servicio de operador de turismo.  
El crecimiento anual que se estableció por la empresa operadora de turismo será de 5%, 
porcentaje determinado de acuerdo a la capacidad de nuestros vehículos.   
Tabla 45. Pronóstico de ventas anual del servicio turístico en unidades 
 
Fuente: Elaboración propia 
Tabla 46 Preferencia anual por tipo de paquete turístico  
Fuente: Elaboración propia 
En la tabla 46 observamos que el paquete turístico número 1 tiene un 60 % de preferencia 
y que el paquete turístico número 2 un 40% de preferencia, valor obtenido del resultado 
de la encuesta realizada pregunta 14.  
Tabla 47 Ingresos anuales por tipo de paquete turístico.  
 
Fuente: Elaboración propia 
En la tabla número 47 se observa los ingresos a obtener por cada paquete turístico hasta 












Fuente: Elaboración propia 
En la tabla 48 observamos a detalle el ingreso obtenido por la preferencia de cada paquete y su precio de venta para cada año. Se observa que en 
los meses de enero, marzo, julio, agosto y diciembre la afluencia de clientes aumenta, debido a que en esas fechas son las preferidas para viajar al 







Por otro lado, Muñoz et al. (2017), El costo es el gasto económico que representa la fa-
bricación de un producto o prestación de un servicio. Al determinar el Costo de produc-
ción, se puede establecer el precio de venta al público del bien en cuestión (el precio al 
público es la suma del Costo) más un margen de utilidad (p. 16). 
Costos Fijos 
Al respecto Muñoz et al. (2017), es aquel que se mantiene invariable a cualquier nivel de 
producción o de ventas y las características que ayuda a su identificación es que están 
dados o calculado en función al tiempo como: renta del local, sueldos administrativos, 
servicios públicos, amortizaciones, etc. (p.29). 
Costos variables 
Por otro lado, Muñoz et al. (2017) Los costos variables son aquellos que se modifican en 
proporción a los cambios en la base de actividad. Cuando la base de actividad es unidades 
producidas los Costos de materiales directos y de MOD por lo general se clasifican como 
costos variables (p.28). 
Al tener claras las definiciones de los costos fijos y variables se logró hacer la clasifica-
ción siguiente: 
Tabla 49 Costo total por paquetes turísticos  
 
Fuente: Elaboración propia 
En la tabla 49, se observa el resumen al año 2024 del costo total de cada paquete turístico. 





El costo total anual del paquete 1 se obtuvo de multiplicar el costo unitario de la tabla del 
Anexo 7 por el número de clientes a atender de manera mensual. Ver tabla 48, lo mismo 
sucedió con el costo total del paquete 2 que se obtuvo de multiplicar el costo unitario de 
la tabla del anexo 8 por el número de clientes a atender de manera mensual ver tabla 48. 
Capital de trabajo 
Menciona Mathuve D. (2015), la gestión del capital circulante es un ámbito muy delicado 
en la gestión financiera. Se trata de la decisión sobre el importe y la composición de los 
activos correspondientes y la financiación de estos activos (p. 2). 
Tabla 50 Capital de trabajo 
 
Fuente: Elaboración propia 
6.2.  Inversión del proyecto 
 
Inversión 
Según Cadenas, Morillo y Rosales. (Como se citó en Parra y Calero, 2014, p. 89), una 
inversión es la renuncia o sacrificio de una satisfacción inmediata y cierta, a partir de la 
adquisición o uso de bienes y servicios, a cambio de la utilidad o esperanza de un benefi-
cio futuro.  
Inversiones en el sector Turístico 
Por otro lado, Cadenas, Morillo y Rosales. (Como se citó en Parra y Calero, 2014, p.90), 
[…] las inversiones productivas turísticas pueden clasificarse en inversiones de manteni-
miento, remplazo, crecimiento, estratégicas (de accesibilidad, servicios de infraestructura 






La inversión del proyecto está representada por el capital de trabajo, activos fijos tangi-
ble e intangibles. 
Inversión en activos fijos tangibles 
Los equipos están destinados para la oficina administrativa, y comercial. 
Tabla 51 Inversión en equipos de oficina 
 
Fuente: Elaboración propia 
En la tabla 46 La inversión de los equipos para el área comercial será de un televisor y 
ventilador. 
Tabla 52 Inversión en equipos de computo 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 53 Inversión en mobiliarios 
 








Tabla 54 Inversión en equipos de limpieza 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Inversión en activos fijos intangibles 
Tabla 55 Inversión en instalación de servicios  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 56 Inversión en posicionamiento de marca 
 








Inversión e trámites de constitución  
Tabla 57 Inversión en trámites de constitución  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Tabla 58 Estado de ganancias y perdidas  
 
Fuente: Elaboración propia 
 
6.3.  Financiamiento del proyecto 
Al respecto Torres, Guerrero y Paradas, “Consiste en las posibilidades de obtener recursos 
económicos para la apertura, mantenimiento y desarrollo de nuevos proyectos en la em-






Tabla 59 Inversión total  
 
Fuente: Elaboración propia 
En la tabla 59 observamos que la inversión total para los activos fijos, tangibles y capi-
tal de trabajo es de S/. 34,323.03.  
Tabla 60 Tipo de financiamiento 
 
Fuente: Elaboración propia 
En la tabla 60 observamos que el aporte realizado por los socios será de 20 000 soles, 
pero se solicitará un financiamiento de S/. 14,323.03 soles. Para ello se analizó las si-
guientes entidades bancarias.  
Tabla 61 Financiamiento para activos fijos  
 
Fuente: Elaboración propia 
En la tabla 60 ser realizó un cuadro comparativo con tres diferentes financieras, conclu-
yendo que la institución financiera mi banco es la que brinda mayores facilidades para 





Tabla 62 Simulación de cronograma de pagos 
  
Fuente: Adaptado de Mi Banco 
En la tabla 62 de observa la simulación realizada por el banco de crédito Mi banco para 
un capital de 17533.84 soles en un plazo de 30 meses, con una cuota mensual de 577.6 





6.4. Punto de equilibrio 
 
Según Kampf, Majerčák, & Švagr (como se citó en Mazón, Villao, Nuñez, Serrano, 2016, 
p. 3) es el nivel de producción donde los ingresos totales de producción son igual a los 
costos totales, es decir no hay ganancias ni pérdidas. 
Para calcular el punto de equilibrio de cada paquete turístico en unidades se realizó con 
la siguiente fórmula: 
𝑄𝑒 =  
𝐶𝑜𝑠𝑡𝑜𝑠 𝐹𝑖𝑗𝑜𝑠 𝑇𝑜𝑡𝑎𝑙𝑒𝑠
𝑀𝑎𝑟𝑔𝑒𝑛 𝑑𝑒 𝑐𝑜𝑛𝑡𝑟𝑖𝑏𝑢𝑐𝑖ó𝑛 𝑝𝑜𝑛𝑑𝑒𝑟𝑎𝑑𝑎
 
𝑄𝑒 = Volumen de ventas cuando la utilidad es 0. 
En unidades monetarias el punto de equilibrio se determinó multiplicando la cantidad de 
equilibrio a vender de cada paquete por su precio de venta. 
Se clasificó en costos fijos y variables para determinar el punto de equilibrio, de manera 
que la cantidad a vender y el ingreso a obtener no genere ganancias o pérdidas. 
Tabla 63 Clasificación de costos  
 







Tabla 64 Cantidad de equilibrio de a vender de cada paquete al mes 
 
Fuente: Elaboración propia 
Se obtuvo la contribución marginal unitaria de cada paquete turístico restando el precio 
de venta con el costo variable unitario. Para obtener la contribución marginal ponderada 
se multiplicó la contribución marginal unitaria por el porcentaje de preferencia de cada 
paquete.  
La cantidad de equilibrio a vender son 93 paquetes turísticos. Para el paquete 1 Llapam 




 =  93 
Cantidad de paquetes unitarios para el paquete 1 
 
𝑄𝑒𝑝𝑎𝑞𝑢𝑒𝑡𝑒  1  =  93 𝑥 60%  
𝑄𝑒𝑝𝑎𝑞𝑢𝑒𝑡𝑒  1  =  56  
 
Cantidad de paquetes unitarios para el paquete 2 
𝑄𝑒𝑝𝑎𝑞𝑢𝑒𝑡𝑒  2  =  93 𝑥 40%  
𝑄𝑒𝑝𝑎𝑞𝑢𝑒𝑡𝑒 2  =  37 
 
Cantidad de equilibrio en unidades monetarias para el paquete 1 
𝑄𝑒(𝑠/. )𝑝𝑎𝑞𝑢𝑒𝑡𝑒  1  =  56 𝑥 200 
𝑄𝑒(𝑠/. )𝑝𝑎𝑞𝑢𝑒𝑡𝑒  1 =  𝑆/.11,137.44 
 
Cantidad de equilibrio en unidades monetarias para el paquete 2 
𝑄𝑒(𝑠/. )𝑝𝑎𝑞𝑢𝑒𝑡𝑒  2  =  37 𝑥 170 





Gráfico 14 Punto de equilibrio para el paquete Llapam 
 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
Gráfico 15. Punto de equilibrio para el paquete aventurero 
 






VII. EVALUACIÓN ECONÓMICA Y FINANCIERA 
 
7.1.  Flujos de caja 
 
El flujo de caja es la entrada y salida de efectivo de la compañía y se clasifican en flujo 
de caja financiero y flujos de caja económico. Existe diferencia entre ellos, los primeros 
muestran egresos de amortizaciones e interés del financiamiento y el segundo no. Tam-
bién se proyectan a través de los años (Año 1, Año 2, Año 3…, etc. (Moyano, 2015, p. 
90). 
 
7.2.   Flujo de caja económico y financiero  
En el flujo de caja económico y financiero se considera el IGV como egreso y se ob-
tiene de restar el IGV de ventas con el IGV de compras.  
Tabla 65 Modulo de IGV 
 
Fuente: Elaboración propia 
Para elaborar flujo de caja económico y financiero se consideró la amortización y el inte-
rés del préstamo. Se obtuvo el resultado del primer año S/. 25.101, entre la resta del “Flujo 
de caja Económico y el Flujo de caja Financiero Neto”. También aplica para los siguientes 











Tabla 66 El Flujo de Caja económico y Financiero 
 
Fuente: Elaboración propia 
 
En resumen, el flujo de caja tendrá un resultado positivo desde el primer año, tomando en 
cuenta que la evaluación se hace en un periodo de 5 años por ser una inversión relativa-
mente accesible y no requiere de maquinarias, por lo que la depreciación de los activos 
es normal. 
 
Cabe resaltar que la proyección de las ventas se hace teniendo como base la acogida de 
visitantes hacia a la RPNYC y entrevistando al gerente de unos de nuestros competidores.  
El crecimiento anual de los clientes es de 5 % y los ingresos se obtiene los 2 tipos de 
paquetes y teniendo en cuenta que el paquete con un 40% de acogida es el básico y el 
lujoso con un 60%. 
 
7.3. Determinación de la tasa de descuento 
 
La tasa de descuento es para descontar el dinero futuro. Es muy utilizada al momento de 
evaluar proyectos de inversión pública y privada. También nos indica cuánto vale ahora 
el dinero de una fecha futura. (Vázquez, 2019, párr.2). 
 
Para el cálculo de la tasa de descuento se utilizó el guía de valoración de los activos 
financieros CAPM, logrando el Beta de la página web (by Sector US), en relación a la 
industria recreativa en Estados Unidos, ya que es una industria que tiene trayectoria desde 





proyecto aplicado en Lima. Asimismo, se utiliza una tasa de libre de riesgo a 10 años en 
dólares y el rendimiento del mercado de Estados Unidos. Asimismo, se utiliza una tasa 
de riesgo del país que fue obtenido de la fuente del ámbito economico.com. 
 
Las tasas de descuento se identifican de acuerdo al tipo de financiamiento, con su respec-
tiva formula. 
 
Financiamiento con fondos ajenos. 
Costo de la deuda (Kd) 
 
La unidad de deuda está relacionada con los activos que son financiados mediante acree-
dores, entre los que se encuentran bonos, obligaciones financieras de corto y largo plazo, 
financiación con proveedores. Para el cálculo del costo solo se emplea las deudas que de 
forma evidente contiene una tasa de interés, teniendo en cuenta los beneficios fiscales del 
endeudamiento. 
 
Se calculó con la siguiente ecuación: 
Dónde: 
Kd: Costo de la deuda 
i: La tasa de interés aplicada por la financiación  
IR: Impuesto a la renta 
 
El costo real de la deuda considera la tasa de interés de los bancos (kd) y se considera la 
tasa impositiva (IR) el impuesto a la renta, la fórmula es la siguiente (2014, p. 285). 
𝐾𝑑 =  𝑘𝑑 (1 − 𝐼𝑅) 
Kd es la rentabilidad exigida por las entidades financieras. La tasa de interés de la entidad 
financiera llamada Mi Banco es de (15.39%) y el impuesto a la renta es (29.50%). 
Tabla 67 Costo real de la deuda Kd 
 





La rentabilidad exigida por los que aportan recursos ajenos es 10.85%. 
Financiamiento con fondos propios 
Costo del patrimonio (COK) 
𝐶𝑂𝐾 = 𝑅𝑓  + 𝛽(𝑅𝑚  − 𝑅𝑓) + 𝑅𝑃 
 
El costo de patrimonio o costo de oportunidad del inversionista se calcula mediante el 
método CAPM 
Tabla 68 Variables para calcular el COK mediante el método CAMP 
 
Fuente: Elaboración propia (2019) 
Coeficiente Beta: Se considera a la beta del negocio como el riesgo de la industria que 
debe estar ajustado al porcentaje de deuda, patrimonio. El valor se obtiene a partir del β 
desajustado que es 0.81. 
El β ajustado al porcentaje de la deuda patrimonio se obtuvo con la siguiente fórmula  
𝛽 𝑎𝑗𝑢𝑠𝑡𝑎𝑑𝑜 =  𝛽 𝑑𝑒𝑠𝑎𝑗𝑢𝑠𝑡𝑎𝑑𝑜 ∗ (1 + (
%𝐷
%𝑃
) ∗ (1 − 𝐼𝑅)) 
Teniendo los valores se halló el β ajustado de 0.95, que representa el riesgo de la industria.  
Tabla 69 Beta ajustado de la industria 
 
Fuente: Elaboración propia (2019) 
La deuda en el primer año representa a la deuda amortizada y el patrimonio representa la 
inversión propia más la utilidad neta del primer año. Se calculó que el porcentaje de la 
deuda en el primer año es 19% % y el porcentaje del patrimonio es 81%, de acuerdo a la 





Tabla 70 Participación de la deuda patrimonio 
 
Fuente: Elaboración propia (2019) 
Tasa libre de riesgo 
La tasa libre de riesgo viene a ser el promedio de los años de rendimiento de bonos del 
tesoro Estado Unidense (2.49%) que representa el porcentaje de incumplir el pago de 
inversión.  
Tabla 71 Tasa libre de riesgo Rf 
 
Fuente: Adaptado de U.S Department of the treasury (2019) 
Riesgo país Rp 
Para hallar Rp se considera el promedio de los dos últimos años obteniendo un prome-









Tabla 72 Riesgo país Rp 
 
Fuente: Adaptado de Ambito.com (2019) 
Rendimiento del mercado Rm 
El rendimiento del mercado se obtuvo de la página S&P 500 de un promedio de 500 
empresas dando así un total de 12.50% 
 
Para el caso de estudio es necesario tener el costo de oportunidad en soles. Para lo cual 
emplearemos la siguiente formula. 





− 1 ⃒ 
 
Porcentaje de devaluación abs 
Después de realizar el análisis de obtiene un porcentaje de devaluación de 0.36% 
Tabla 73 Porcentaje de devaluación abs 
 







Obtenido el porcentaje de devaluación se realizó la conversión de la tasa de 13.19% de-
bido a que se trabaja con soles; habiéndose hallado el COK soles con la siguiente fórmula.  
 
𝐶𝑂𝐾 𝑠𝑜𝑙𝑒𝑠 = (1 + 𝐶𝑂𝐾𝑑𝑜𝑙𝑎𝑟𝑒𝑠) ∗ (1 + %𝐷𝑒𝑣𝑎𝑙𝑢𝑎𝑐𝑖ó𝑛 𝑎𝑏𝑠) − 1 
Tabla 74 Costo de oportunidad COK 
 
Fuente: Elaboración propia (2019)  
 
De la tabla 74 se deduce que el negocio exige un retorno mínimo de 13.60% para lle-
varse a cabo 
6.1.1. Financiado con fondos ajenos y propios 
 
Costo de Capital (WACC) 
 
Costo de Capital también se define como el costo de la empresa, implica poseer activos, 
como cifra es el costo promedio ponderado de las diferentes fuentes que la empresa utiliza 
para financiar sus activos (Restrepo y Jiménez, como se citó en Cruz, 2017, p. 172). 
 
Para calcular el costo de la empresa (WACC), se deduce el costo de la financiación que 
utiliza la empresa, es decir, el promedio de los rendimientos exigidos por los accionistas 
y los prestamistas de fondos o en otras palabras la medida ponderada de los costos de las 
fuentes de financiación que financian el capital invertido (Armendáriz, 2012, p. 82). 









𝑊𝐴𝐶𝐶 = 𝐾𝑑 ∗
𝐷
𝐷 + 𝐸









WACC: Costo de la empresa 
Kd: Costo de la deuda  
D: Deuda a Largo Plazo 
E: Patrimonio 
t: Tasa impositiva 
 
Tabla 75 Costo promedio ponderado de capital WACC 
 
Fuente: Elaboración propia (2019)  
 
De acuerdo a la tabla 75 el rendimiento mínimo que la empresa debe tener es de 13.07% 
para financiarse con fondos ajenos  
 
7.4. Indicadores de rentabilidad 
 
Valor actual neto (VAN)  
 
El Valor Actual Neto de un proyecto es el valor presente de los flujos de efectivo netos 
de propuesta. Calculada por los flujos de efectivo netos la diferencia entre los ingresos 
periódicos y los egresos periódicos. Para renovar esos flujos netos se utiliza una tasa de 
descuento (Roberto, 2014, p. 69). 
Para el cálculo se utilizó la siguiente ecuación:  
VAN = [∑ 𝐅𝐄(𝐭) ∗ 𝐧𝐭=𝟏 (1 + 𝑖)




VAN: Valor Actual Neto 
FE (t): Flujo de efectivo neto del periodo t 
i: Tasa de expectativa o alternativa/oportunidad 
n: número de periodos de vida útil del proyecto 






Tabla 76. Tasa de descuento según el tipo de evaluación 
Tipo de Evaluación Flujo de Caja Tasa de descuento Tipo de VAN 
Evaluación econó-
mica 









Fuente: Elaboración propia (2019) 
La tasa de descuento del flujo económico es el costo promedio ponderado de capital; y la 
tasa de descuento del flujo financiero es el costo de oportunidad del inversionista (Andía, 
2014, 305-306 pp.).  
Tabla 77. VANE Y VANF 
 
Fuente: Elaboración propia (2019) 
De la tabla 77 se observa que el VANE es de S/ 67,103.07 y que después de haber anali-
zado la proyección a cinco años, vendría a ser un excedente adicional por la inversión 
realizada. Y el VANF siendo un total de S/ 66,081.30 es el excedente adicional percibido 
por el inversionista. 
 
Al ser mayor el VANE en comparación al VANF, se llega a la conclusión que el uso de 
la deuda no incrementa la rentabilidad del proyecto. 
 
Tasa interna de retorno (TIR) 
Por otro lado, la Tasa interna de rendimiento/retorno es considerada una cifra interna o 
intrínseca del proyecto que, mide el rendimiento del dinero mantenido en el proyecto, y 
no depende de otra cosa que no sean los flujos de efectivo (Roberto, 2014, p.70). 
  
Para el cálculo se requiere considerar a la TIR como incógnita en la ecuación del VAN, 
ya que ella tiene la particularidad de ser la única tasa que hace que el resultado de aquel 
















TIR: Tasa Interna de Rendimiento/Retorno 
VAN: Valor Actual Neto 
FE (t): Flujo de efectivo neto del periodo t 
n: número de períodos de vida útil del proyecto  
 
Teniendo en cuenta la tasa de descuento correspondiente la TIR se interpreta de la si-
guiente manera: 
TIR > TMAR, en este caso es recomendable realizar la inversión. 
TIR = TMAR, el proyecto rinde lo requerido 
TIR < TMAR, el proyecto no rinde lo mínimo establecido  
 
Periodo de recuperación de la inversión (PRI) 
El PRI es el tiempo estimado para recuperar el capital invertido para iniciar el negocio. 
Después de realizado el análisis se conoce que el PRI es de 1 año, 5 meses y 18 días. 
 
 Tabla 78 Periodo de recuperación de inversión 
 






Indicador de costo beneficio  
El indicador de costo beneficio se obtiene de dividir los costos del proyecto entre los 
beneficios económicos (egresos/ingresos proyectados) y refleja la rentabilidad del pro-
yecto. Cuánto es que se gana por cada sol invertido. 
 
La interpretación del indicador costo beneficio es si: 
El proyecto es viable si C/B > 1 
El proyecto es indiferente si C/B = 1 
El proyecto no es viable si C/B < 1 
El proyecto genera beneficio debido a que la relación es mayor a 1. 
 
 
Llegando a la conclusión que por cada sol invertido se obtiene 0.075 soles. 
 
 
7.5. Análisis de sensibilidad 
 
El análisis de sensibilidad calcula la magnitud del cambio de uno o más factores que 
afectaría un cambio en la decisión. 
Por medio del análisis de sensibilidad se puede calcular cuánto es que se afecta un indi-
cador de rentabilidad (VAN o TIR), ante cambios en determinados factores de la inicia-
tiva del negocio, con el objetivo de hallar los límites máximos de alteración de factores 
que mantenga la decisión de realizar un negocio rentable financieramente (Núñez, 2015, 
p. 118). 
 
A continuación, se realizó el análisis de sensibilidad para las siguientes variables; precio 
(Paq1 y Paq 2), costo (Paq1 y Paq 2) y sueldo de personal. Todas las variables se simula-






Tabla 79 Variables empleadas para el análisis de sensibilidad 
 
 
Fuente: Elaboración propia (2019) 
Del gráfico 16 se puede observar que las variables más sensibles a cambios, son los pre-
cios de los paquetes de viajes (Paq 1 y Paq 2) mientras que las variables de sueldo de 
personal y los costos de paquetes de viajes son menos sensibles. 
Gráfico 16 Variables sensibles 
 






Construcción de escenarios 
El análisis de sensibilidad nos permite construir tres escenarios; optimista, realista y pe-
simista. El optimista es cuando el VAN efectivo es superior a lo esperado, el realista es 
cuando el VAN efectivo es igual a lo esperado y el pesimista es cuando el VAN efectivo 
es inferior a lo esperado. 
Tabla 80 Porcentaje de variación de precio paq 1 
Escenario Precio paq 1 (unidades) Variación 
Pesimista La participación de las ventas disminuye en 
10% por la cantidad de competidores. 
10% 
Realista Las ventas a tener se mantienen. 0% 
Optimista La participación de las ventas aumenta en 10% 
debido a su preferencia. 
10% 
Fuente: Elaboración propia (2019) 
Tabla 81 Escenario para el precio del paq 1 
 
Fuente: Elaboración propia (2019) 
 
Tabla 82 Porcentaje de variación de precio Paq. 2 
Escenario Precio paq 2 (unidades) Variación 
Pesimista La participación de las ventas disminuye en 
10% por la cantidad de competidores. 
10% 
Realista Las ventas a tener se mantienen. 0% 
Optimista La participación de las ventas aumenta en 10% 
debido a su preferencia. 
10% 








Tabla 83 Escenario para el precio del Paq 2 
 
Fuente: Elaboración propia (2019) 
Tabla 84 Porcentaje de variación de costo Paq 1 
Escenario Costo Paq 1 (unidades) Variación 
Pesimista Los costos aumentan en un 30% debido a su es-
casez 
30% 
Realista Los costos de la materia prima se mantienen 0% 
Optimista Disminuye los costos de materia prima en un 
10% debido a nuevas estrategias a los provee-
dores 
10% 
Fuente: Elaboración propia (2019) 
Tabla 85 Escenario para el Costo del Paq 1 
 





VIII. CONCLUSIONES  
El gran descuido que se ha venido dando por parte de operadores turísticos ha generado 
que el turista en muchas ocasiones no esté satisfecho con el servicio brindado.  Es por 
esta razón que identificamos un océano azul, brindando un servicio novedoso, de buena 
calidad y con rutas distintas de ida y retorno hacia la reserva Paisajística Nor Yauyos 
Cochas. El gran atractivo de esta reserva, genera un incremento anual en el número de 
visitas y es otro motivo por el cual vemos una gran oportunidad de negocio. Lo que nos 
llevó a plantear nuestro problema de investigación: ¿Será viable invertir en la creación de 
una empresa operadora de turismo con destinos a la Reserva Paisajística Nor Yauyos 
Cochas considerando la rentabilidad generada?  
Nuestro servicio se caracteriza por ser una propuesta diferente. Conociendo dos rutas en 
un solo viaje y que el cliente no tenga que pagar cuotas adicionales por todo lo que sea 
necesario para una estadía cómoda y sin preocupaciones en el destino (RPNYC). El ser-
vicio que brindamos consta de dos paquetes para libre elección del cliente. El primero 
llamado Llapam, diseñado para personas que prefieren pasar la noche en un hospedaje y 
el segundo llamado Aventurero, que incluye todo el equipamiento out door necesario para 
pasar la noche al aire libre, bajo las estrellas de la sierra limeña. Ambos paquetes están 
dirigidos a la población Limeña viajera entre los 22 a 54 años de edad pertenecientes al 
NSE A, B y C, interesados en salir de la rutina a pocas horas de Lima. Teniendo una 
demanda anual de 28660 personas hacía la RPNYC. La empresa ofrecerá sus servicios 
desde su oficina ubicada en el distrito de los Olivos y también manejará la publicidad y 
promociones a través de medios digitales. El nombre de la empresa es “Kawsay Aventu-
ras” con el slogan “vive, disfruta, ¡viaja!”. 
Durante el estudio técnico se vio conveniente elegir el distrito de los Olivos como el ade-
cuado para ofrecer nuestro servicio. Se tendrán buses a nuestra disposición, los cuales 
fueron previamente evaluados. Estos buses tendrán una capacidad para 20 pasajeros y se 
realizarán más de dos viajes por semana.  
La empresa se constituirá como sociedad anónima y tendrá dos accionistas quienes reali-
zarán un aporte de S/. 10 000.00 cada uno. También se contará con un gerente general, 
jefe comercial, un ejecutivo especializado en ventas de servicios turísticos y un guía tu-





Con respecto al impacto ambiental, consideramos que la creación de este proyecto genera 
factores tanto positivos como negativos. Dentro de los aspectos positivos, está la genera-
ción de empleo para habitantes de los pueblos aledaños a la reserva y el hacer que este 
destino sea más conocido para generar un mayor número de visitantes. Dentro de los 
aspectos negativos, encontramos los riesgos ambientales a los que estaría expuesta la re-
serva por un inadecuado manejo de residuos sólidos por parte de sus visitantes. Para poder 
minimizar este problema, buscamos sensibilizar a través del cuidado responsable de las 
áreas naturales antes, durante y después de cada viaje.  
El monto inicial de financiamiento es de S/. 34,323.00 del cual un 58% es propio y un 
42% financiado por una entidad bancaria, con un capital de trabajo de S/. 30,125.00; te-
niendo un punto de equilibrio mensual de 93 paquetes de viajes, considerando 56 del 
Paquete 1 (Llapam) y 37 del paquete 2 (Aventurero). 
En la evaluación económica y financiera se determinó la viabilidad del proyecto por me-
dio de la elaboración de un plan financiero, determinando el apalancamiento más eficiente 
y analizando las ratios más relevantes de rentabilidad: VAN, TIR y PR. Asimismo, se 
realiza un análisis de escenarios. También se evaluó la factibilidad del proyecto, resul-
tando económicamente atractivo para los inversionistas. Teniendo un VANE de S/. 
67,103.07 con una tasa de descuento del 13.07%, la TIRE 64% y un PRI de 1 año 5 meses 







Se recomienda mejorar y apoyar de manera continua el desarrollo de proyectos turísticos 
en el Perú, eso implica invertir por parte del estado en carreteras, infraestructura y man-
tenimiento de vías de acceso a los destinos, sin dejar de lado la capacitación, formaliza-
ción y fiscalización de las empresas de turismo, de esa manera generar una mejor calidad 
de servicio y satisfacción de la experiencia del usuario. 
 
Se recomienda realizar el análisis de Porter con el fin de evaluar a los posibles competi-
dores del sector. Ampliar los servicios a más destinos en el interior del país.  Realizar 
alianzas estratégicas con restaurantes y hoteles. 
 
Se recomienda el uso adecuado del software Bizagi y Visio para modelar los procesos de 
entradas y salidas. Es imprescindible llevar un control de nuestros clientes, usuarios y 
clientes fidelizados, asimismo llevar una buena relación con los proveedores. 
 
Es muy importante que los colaboradores reciban incentivos laborales, así como vales de 
comida o cine, esto hará que la productividad se incrementa. Reuniones semanales con 
los colaboradores, para dar a conocer el avance del trabajo y que impedimentos poseen. 
Estar al día con los documentos legales  
 
Se recomienda hacer uso de la matriz de Leopold para tener de manera más detallada las 
actividades que posiblemente afecten el ambiente y tener un plan de acción que mitigue 
posibles amenazas dentro del destino turístico.  
 
Se recomienda aprovechar las condiciones que favorecen la inversión en el plan de nego-
cios como la rentabilidad y crecimiento del mercado. Demostrando así ser viable.  
 
Se recomienda que después de realizado el análisis de sensibilidad tener un control cons-
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Anexo 1. Prueba piloto 
Previamente a la encuesta se realizó una prueba piloto encuestando a 15 personas para 
luego analizar las respuestas por el método alfa de Cronbach y determinar su confiabili-
dad. 
 Cálculo de la confiabilidad o fiabilidad. 
Hay diversos procedimientos para calcular la confiabilidad de un instrumento de medi-
ción. Todos utilizan procedimientos y fórmulas que producen coeficientes de fiabilidad. 
La mayoría oscilan entre cero y uno, donde un coeficiente de cero significa nula confia-
bilidad y uno representa un máximo de confiabilidad (fiabilidad total, perfecta). Cuanto 
más se acerque el coeficiente a cero, mayor error habrá en la medición. Hernández, p. 207 
(2014) 
Tabla 86. Interpretación de la prueba piloto 
 
Fuente: Elaboración propia 
Obteniendo como resultado 0.8 de confiabilidad, concluyendo que el instrumento a usar 
es confiable. 
Gráfico 17. Interpretación de alfa de Cronbach 
 










Anexo 2. Número de encuestas a realizar 
 
Población 
Para la siguiente investigación el número de visitantes que viajaron a la Reserva Paisajís-
tica Nor Yauyos Cochas en el año 2017. Según los últimos registros del Servicio Nacional 
de áreas protegidas por el estado “SERNANP” totalizó 22,838 personas en el año 2017. 
(Ver anexo 12) 
 
Elemento 
Se realizó un cuestionario online a través del formulario de Google.  
 
Tipo de muestreo 
Muestreo no probabilístico por conveniencia.  
 
Es una técnica comúnmente usada. Consiste en seleccionar una muestra de la población 
por ser accesible, es decir, los individuos empleados en la investigación se seleccionan 
porque están fácilmente disponibles, no porque hayan sido seleccionados mediante un 
criterio estadístico. Esta conveniencia, que se suele traducir en una gran facilidad opera-
tiva y en bajos costes de muestreo, tiene como consecuencia la imposibilidad de hacer 
afirmaciones generales con rigor estadístico sobre la población. 
Se elige este tipo de muestro porque ubicar a las personas que ya viajaron a la Reserva 
Paisajística Nor Yauyos Cochas es muy importante para la investigación. 
  
Composición y tamaño de la muestra 
Para determinar el tamaño de la muestra se utilizó la siguiente la fórmula de muestreo 
finito 
 








z = Variable normalizada (del nivel de confianza de 95%) = 1,96  
p = Probabilidad de éxito= 95% 
q = Probabilidad de fracaso = 1-p = 5% 
e = Margen de error = ±5% =0,05 
N= Tamaño del universo = 22 838 
n= Tamaño de la muestra = 72.76 
La muestra estará conformada por 73 personas. Se determinó mediante la fórmula de 
muestreo finito. (Ver Figura 22) 
 
Anexo 3. Estudio de mercado 
 
El estudio de mercado tiene como finalidad conocer la demanda, oferta y canales de dis-
tribución del servicio de turístico en la Reserva Paisajista Nor Yauyos Cochas “Huan-
caya”. 
 
Profundizando en el servicio que el turista recibió y su percepción durante su estadía en 
el lugar y por parte de las empresas de turismo. Es importante para conocer si las expec-
tativas que tenía el turista antes de su viaje superaron o fue igual a la experiencia o que 
factores influyeron para que esto no suceda.  
 
Diseño de investigación de mercado 











Anexo 4.  Encuesta para el Estudio de Mercado en La Reserva Paisajista Nor Yau-

































Anexo 5. Resultados de la encuesta 
1. ¿Cuántas veces al año realiza viajes para conocer el interior del Perú?  
Tabla 1 Frecuencia de viajes realizados al año 
Frecuencia de viajes realizados al año Frecuencia Porcentaje 
4 veces a más 5 7% 
3 veces 25 34% 
2 veces 40 55% 
1 vez 3 4% 
Total 73 100% 
Fuente: Elaboración propia 
 
Gráfico 1 Frecuencia de viajes realizados al año 
 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: Del total de personas encuestadas un 55% viajan 2 veces al año, un 34 
% viajan 3 veces al año, un 7% viajan 4 veces al año y un 4% viajan una vez al año. 










¿Cuántas veces al año realiza viajes para conocer el interior del Perú?









2. ¿Cómo se enteró del lugar? 
Tabla 2  
Medios informativos Frecuencia Porcentaje 
Amigos o familiares 21 29% 
Redes sociales 46 63% 
Revistas 4 5% 
Otros  2 3% 
Total 73 100% 
Fuente: Elaboración propia  
Gráfico 2 Medios informativos 
 
Fuente: Elaboración propia  
Interpretación: De la encuesta se determinó que el 63% de  personas se enteraron por 
medio de las redes sociales y el 29% por amigos o familiares 
 
3. ¿Cuál fue su motivación principal para elegir este destino? 
Tabla 3 Motivación principal para elegir el destino turístico 
3. ¿Cuál fue su motivación principal para elegir este destino?  Frecuencia Porcentaje 
Paisaje 10 21% 
Realizar trekking de aventura 8 17% 
Tranquilidad, descanso 20 42% 
Precio 6 13% 
Otro  4 8% 
Total 48 100% 














Gráfico 3 Motivación principal para elegir el destino turístico 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: De acuerdo a la entrevista, la motivación principal que generó a los turistas 
es la tranquilidad y el poder descansar. Según el grafico estadístico nos indica que el 42% 
es por la tranquilidad y descanso, y el 21% por el paisaje del lugar. 
 
4. ¿Usted estaría de acuerdo en contratar los servicios de una operadora de turismo que 
lo regrese de la RPNYC por una diferente y atractiva ruta? 
Tabla 4 Contratar los servicios de una operadora de turismo que lo regrese de la RPNYC 
por una diferente y atractiva ruta 
4. ¿Usted estaría de acuerdo en contratar los servicios de 
una operadora de turismo que lo regrese de la RPNYC por 
una diferente y atractiva ruta? 
Frecuencia Porcentaje 
Totalmente de acuerdo 21 29% 
De acuerdo 35 48% 
Ni de acuerdo Ni desacuerdo 8 11% 
En desacuerdo 6 8% 
Totalmente en desacuerdo 3 4% 
Total 73 100% 























Gráfico 4 Contratar los servicios de una operadora de turismo que lo regrese de la RPNYC 
por una diferente y atractiva ruta 
 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: Según los datos estadísticos nos indica que el 48% está de acuerdo con 
contratar los servicios de acuerdo al score de nuestro negocio y el 8% en desacuerdo. 
5. ¿Si Ud. Estuviera dispuesto a contratar este servicio, ¿Cuál es el precio que pa-
garía por persona? 
Tabla 5 Dispuesto a pagar por el servicio 
5. Si Ud. Estuviera dispuesto a contratar este servicio, 




S/. 200 - S/.230 38 52% 
S/.170- S/. 200 20 27% 
S/. 120- S/. 160 13 18% 
S/. 100 2 3% 
Total 73 100% 







¿Usted estaría de acuerdo en contratar los servicios de una operadora de 














Gráfico 5 Dispuesto a pagar por el servicio 
 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: Se comprobó que el 52% representa a las personas que si pueden pagar 
S/. 200 hasta S/. 230 y el 3% figura el mínimo que pueden pagar solo S/. 100. 
6. ¿De qué manera prefiere pasar la noche en la Reserva Paisajística Nor 
Yauyos Cochas? 
Tabla 6 Preferencias para pasar la noche en la Reserva Paisajística Nor Yauyos Cochas 
6. ¿De qué manera prefiere pasar la noche en la Re-




Paquete 1. Hospedaje 44 60% 
Paquete 2. Carpa de dormir 29 40% 
Total 73 100% 









S/. 200 - S/.230
S/. 200 - S/.230 52%
S/.170- S/. 200 27%
S/. 120- S/. 160 18%
S/. 100 3%







Gráfico 6 Preferencias para pasar la noche en la Reserva Paisajística Nor Yauyos Co-
chas 
 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: Se analizó según los datos estadisticos que el 60% prefiere pasar la noche 
en hospedaje y el 40% prefiere pasar la noche en carpas de dormir. 




Fuente: Elaboración propia  
Interpretación: Al contratar un nuevo servicio los encuestados consideran muy impor-
tante el cumplimiento de los itinerarios pactados con un 44 % y también es muy impor-
tante su seguridad y la su compañera de viaje. Por último, un 56% señala que es de im-
portancia, los alimentos y bebidas en buen estado. 
60%
40%
¿De qué manera prefiere pasar la noche en la Reserva Paisajística 
Nor Yauyos Cochas?







8. ¿De qué manera ha llegado a este destino? 
Tabla 8 Los medios de llegada al destino 
8. ¿De qué manera ha llegado a este destino? Frecuencia Porcentaje 
Particular 31 43% 
Agencia de Turismo 42 57% 
Total 73 100% 
 
Gráfico 8 Los medios de llegada al destino 
 
Fuente: Elaboración propia  
Interpretación: Según el grafico estadístico, nos muestra que el 66% tomaron una agencia 
de turismo para llegar al destino turístico y el 34% llegaron de manera particular (visitaron 
por cuenta propia). 
9. ¿Qué cantidad de dinero pagó por el tour (por persona)? 
Tabla 9 Precio pagado por el servicio. 





S/. 200 a 230 16 33% 
S/. 170- S/. 200 23 48% 
S/. 120- S/. 160 8 17% 
S/. 100 1 2% 
Total 48 100% 




¿De qué manera ha llegado a este destino?
Particular






Gráfico 9 Precio por el servicio que tomaron 
 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: El precio entre el rango S/. 200 y S/. 230 representa un 33% y el 48% 
pagó entre un rango de S/. 170 y S/. 200. 
10. Indique el grado de importancia para los siguientes aspectos antes de iniciar su viaje 
Tabla 10 
Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: El buen trato de los operadores representa el 75% 75%. Es muy impor-












S/. 200 A 230
S/. 200 A 230 33%
S/. 170- S/. 200 48%
S/. 120- S/. 160 17%
S/. 100 2%






los hospedajes, ya que representan un 67%. Por último, se muestra que además es im-
portante el aspecto de los alimentos y la buena calidad de las bebidas, ya que ambos ob-
tienen un 40%.  




Fuente: Elaboración propia 
Interpretación: Luego de su experiencia, las buenas instalaciones de los hospedajes 
representan el 33% muy satisfecho. De igual manera, los siguientes aspectos, vías 
de acceso adecuado y buen trato del operador. Después se encuentra a las buenas ins-
talaciones con un 67% relativamente satisfecho. Vías de acceso adecuadas con un 
50 % relativamente satisfecho y también la seguridad representa con un 46% relativa-
mente satisfecho 
12. Luego de su experiencia ¿cómo calificaría los aspectos más importantes que con-
sidero al momento de elegir al operador turístico? 
Tabla 12 






Interpretación: Luego de su experiencia, el 50% de encuestados al momento de elegir un 
operador turístico consideran importante el que no le realicen cobros adicionales y el cui-
dado por su seguridad un total de 46%. Con un 40% están aquellos que consideraron tres 











Anexo 7 Políticas internas para la elección del proveedor 
La empresa planteara algunas políticas internas para poder elegir los servicios y bienes 
de los proveedores. Los siguiente son:  
 
1. Considerar primero el interés de “Kawsay Aventuras” en todas las decisiones de com-
pra, por sobre el interés particular de las áreas. 
2. El personal encargado debe interactuar en la adquisición de productos y servicios. 
También colocar órdenes de compra y celebrar contratos con proveedores sin incurrir 
en favoritismos de ninguna índole, privilegiando únicamente el interés global de la 
Institución. 
3. Toda compra o prestación de servicio con proveedores debe estar previamente auto-
rizada por la gerencia del complejo. No se debe comprometer recursos de la empresa 
ni celebrar contratos o generar ordenes de compras y prestación de servicio sin atri-
buciones para ello. La práctica de comprar primero y pedir autorización después no 
es aceptable. 
4. Tampoco se podrán comprometer o adelantar dinero, sin las correspondientes garan-
tías de fiel cumplimiento cuando corresponda. 
5. Promover una sana competencia entre Proveedores para obtener el máximo valor 
agregado para el negocio sin perder de vista la misión de la empresa. Desarrollar re-
laciones con Proveedores, de mutuo beneficio, de largo plazo, con altos estándares de 
calidad, cumplimiento y transparencia. 
6. Promover y fortalecer continuamente la transparencia, eficiencia y agilidad de los 
procesos de compra y prestación de servicio. 
7. No actuar con indiferencia o pasividad frente a prácticas de compra observadas que 

















































Fuente: Elaboración propia  
En el anexo 8 se clasificaron los costos fijos unitarios y los costos variables unitarios del paquete 2, considerando que los meses de enero, marzo, 
julio y agosto representa un incremento del costo normal, esto debido a que en aquellos meses según estudios realizados por Prom Perú son los 






Anexo 9 Planilla de personal 
 






CARTA DE PRESENTACIÓN 
 
Presente 
Asunto:      VALIDACIÓN DE INSTRUMENTOS A TRAVÉS DE JUICIO DE EX-
PERTO. 
Nos es muy grato comunicarnos con usted para expresarle nuestros saludos y así mismo, 
hacer de su conocimiento que, siendo estudiante de la EAP de Ingeniería Empresarial de 
la UCV, en la sede Lima Norte, promoción 2019, requerimos validar los instrumentos 
con los cuales recogeremos la información necesaria para poder desarrollar nuestra in-
vestigación y con la cual optaremos el grado de Ingeniero. 
El título nombre de nuestro proyecto de investigación es: “Plan de Negocio para la crea-
ción de una empresa operadora de turismo con destino a la Reserva Paisajista Nor Yauyos 
Cochas, 2019” y siendo imprescindible contar con la aprobación de docentes especializa-
dos para poder aplicar los instrumentos en mención, hemos considerado conveniente re-
currir a usted, ante su connotada experiencia en temas educativos y/o investigación edu-
cativa. 
El expediente de validación, que le hacemos llegar contiene: 
- Carta de presentación. 
- Definiciones conceptuales de las variables y dimensiones. 
- Matriz de operacionalización de las variables. 
- Certificado de validez de contenido de los instrumentos. 
Expresándole nuestros sentimientos de respeto y consideración nos despedimos de usted, 





Peña Soto Mirsa Luz                     




Anexo 11 Matriz de operacionalización de variables 
Variable: ESTUDIO DE MERCADO 





Según Fernández (2014). “La demanda se define como la cantidad de producto (Q) que un mercado 










Según Andrade (2006) Define la oferta como “el conjunto de propuestas de precios que se hacen en 







Según Zeithaml y Bitner (2002) la expectativa tiene dos niveles “el primer nivel puede denominarse 
servicio deseado, que es la combinación de lo que el cliente considera que puede ser, contra lo que 
piensa que debe de ser el servicio. El segundo nivel se llama servicio adecuado, que es el nivel de 






Según Schiffman y Kanuk (2001) La percepción se define como “el proceso por el cual un individuo 









Según Stern (1999) “Los canales de comercialización pueden ser considerados como conjuntos de 
organizaciones interdependientes que intervienen en el proceso por el cual un producto o servicio 
está disponible para el consumo” 


















Anexo 13. Buses de los proveedores 
TRANSPORTE PURIS TRANSPORTE RÍOS PERÚ GOLDE BUS 
. Modelo: Mercedes Benz Sprinter 
. Motor: Euro 5 
. Tracción: 4 x 2 
. Tipo de combustible: Diesel 
. Pasajeros: 20 
. Full equipo 
. Aire acondicionado 
. Calefacción 
. Con espaldar reciclables 
. Porta equipaje 
Dimensiones: 
- Distancia entre ejes: 3,665 mm 
- Longitud total: 5,926 mm 
- Ancho: 1, 993 mm 











. Modelo: Minibus Hyundai H1 
. Motor: DOHC 
. Tracción: 4 x 2 
. Tipo de combustible: Diesel 
. Pasajeros: 20 
. Aire acondicionado 
. Alarma 
. Cinturones de seguridad en los asientos 
Dimensiones: 
• Largo: 5,125 mm 
• Ancho: 1,920 mm 
• Alto: 1, 935 mm 
• Peso bruto vehicular: 3. 
• Estanque de combustible 75 lts 
 
. Modelo: Mercedes Benz Sprinter 
. Motor: DOHC 
. Tracción: 4 x 2 
. Tipo de combustible: Diesel 
. Pasajeros: 16 y 19 personas 
. Aire acondicionado 
. Radio/CD 
. Alarma 
. Cinturones de seguridad en los asientos 
Dimensiones: 
- Largo: 5,125 mm 
- Ancho: 1,920 mm 
- Alto: 1, 935 mm 
- Peso bruto vehicular: 3. 
- Estanque de combustible 75 lts 
 




Anexo 14. Alternativas para la ubicación de la oficina. 
























Anexo 15. Las 09 Áreas Naturales Protegidas con mayor visita. 
 




Anexo 16. Reporte mensual de visitantes 2017 y 2018  
REPORTE MENSUAL DE VISITANTES 2017 Y 2018 
  











Total     
2018 
RP Nor Yauyos Cochas Enero 4 759 763 17 695 712 
RP Nor Yauyos Cochas Febrero 0 261 261 23 1,163 1,186 
RP Nor Yauyos Cochas Marzo 6 323 329 14 7,828 7,842 
RP Nor Yauyos Cochas Abril 97 7,920 8,017 7 2,134 2,141 
RP Nor Yauyos Cochas Mayo 7 223 230 34 632 666 
RP Nor Yauyos Cochas Junio 129 2,097 2,226 30 1,950 1,980 
RP Nor Yauyos Cochas Julio 23 8,280 8,303 13 3,963 3,976 
RP Nor Yauyos Cochas Agosto 0 1,136 1,136 10 401 411 
RP Nor Yauyos Cochas Septiembre 0 1,124 1,124 7 1,599 1,606 
RP Nor Yauyos Cochas Octubre 10 439 449 12 4,488 4,500 
RP Nor Yauyos Cochas Noviembre 19 718 737 15 1,835 1,850 
RP Nor Yauyos Cochas Diciembre 36 2,935 2,971 10 1,780 1,790 
   331 26,215 26,546 192 28,468 28,660 











Anexo 17 Reserva Paisajística Nor Yauyos Cochas 
Fuente: Celeste Rosales (2019)  
              
      







                                   
 
Fuente: Mirsa Peña (2018) 
 







Fuente: Mirsa Peña (2018) 
 








Fuente: Mirsa Peña (2018) 
 





















































































































































Domicilio de Representantes Legales 
 
 
















































Solicitud de Otorgamiento de autorización para prestar servicio especial de transporte 
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